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RESUMEN EJECUTIVO

El proyecto de “ESTRATEGIAS MERCADOLOGICAS PARA INCREMENTAR LAS
VENTAS DE LOS PRODUCTOS CONFECCIONADOS POR LA EMPRESA TEXTIL “LA
MARKA” EN LA CIUDAD DE ATUNTAQUI, PROVINCIA DE IMBABURA” se encuentra

estructurado de un diagndstico, marco tedrico, propuestas e impactos.

Capitulo 1. Se encuentra el problema de investigacion y sus respectivas caracteristicas que son:
antecedentes, la plantacion estratégica del problema y su respectiva justificacion, con las cuales se

desarrollaron los objetivos generales y especificos.

Capitulo 2. Se encuentra el estudio bibliografico del marco tedrico con las diferentes
conceptualizaciones de varios autores que sustenten el trabajo del plan de marketing y sus

impactos.

Capitulo 3. EI marco metodoldgico se estructurd con una descripcién del area del estudio y los
diferentes tipos y métodos de investigacién que se utilizaron, para asi verificar los resultados

esperados.

Capitulo 4. Se establece la propuesta mediante el analisis de los resultados anteriores. También

se determind las respectivas aportaciones del proyecto.

Capitulo 5. Se realiza el analisis del balance general y el estado de resultados estableciendo el
beneficio costo de la puesta en marcha del proyecto. También se determina las respectivas

conclusiones y recomendaciones.
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ABSTRACT

This project, that goes by the name of “MARKETING STRATEGIES TO INCREASE THE
SELLING OF PRODUCTS MADE BY “LA MARKA” TEXTILE FACTORY IN
ATUNTAQUI CITY, IN IMBABURA PROVINCE” is structured considering diagnosis,

theoretical framework, proposals and impacts.

Chapter 1. The research problem and its characteristics are: antecedents, strategic
consideration of the problem and its justification, according to which general and specific

objectives were developed.

Chapter 2. The bibliographical study of the theoretical framework is considered according
to different conceptualizations of several authors who support the work of the marketing plan

and its impacts.

Chapter 3. The methodological framework was structured with a description of the study
area and the different types of research methods that were used, in order to verify the expected

results.

Chapter 4. The proposal is established by analyzing these results. The contributions of this

project were also determined.

Chapter 5. The analysis of the balance sheet and the income statement is carried out,

establishing the cost benefit of this start-up. Determining conclusions and recommendation.
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CAPITULO |

1. DIAGNOSTICO SITUACIONAL

1.1. Antecedentes

El canton Antonio Ante se encuentra ubicado en la provincia de Imbabura, cuenta con una
poblacién aproximada de 51221 habitantes segun el equipo municipal del GAD-AA, y se establece
gue es un cantén con una variedad cultural y tradicional significativa, que lo convierten, en un

lugar pluricultural Gnico de la provincia.

La ciudad de Atuntaqui esta catalogada como una ciudad textil a nivel nacional, ya que cuenta
con un extensa presencia de empresas textiles radicadas en el lugar, que activan el turismo en la
provincia y el desarrollo econdmico ,mejorando asi la calidad de vida de sus habitantes,

consolidando a la ciudad como un ente de progreso constante.

La historia de la ciudad de Atuntaqui abarca hace mucho tiempo atras, con la creacion de la
emblematica Ex-Fabrica Textil Imbabura, siendo ésta una de los ejes principales que activo el
desarrollo econdmico textil en la provincia y posteriormente en el pais. La fabrica contribuyé de
manera significativa en la produccion textil con la elaboracion de tejidos de excelente calidad
elaborados en su mayoria 100% algodon, también aportd con creacién de plazas de trabajo para
los habitantes de la zona. Hoy en dia, el lugar es considerado patrimonio cultural de la nacién por

el estado y se le declar6 como Museo Fabrica Imbabura.

Atuntaqui es reconocinada a nivel nacional por ser una de las ciudades que posee la mejor

maquinaria tecnoldgica textil, una mano de obra altamente calificada y genera productos con un



alto estandar de calidad, que resultan atractivos para propios y extranos. Lo cual denota un gran

potencial que resulta favorable para el crecimiento economico del lugar.

El potencial textil de la ciudad fue un factor muy importante aprovechada por la Camara de
Comercio de Antonio Ante, la cual creo una feria textil, bautizada con el nombre de EXPO FERIA
ATUNTAQUI, buscando como objetivo principal mover la economia de sus industrias y fomentar
el turismo tanto local como nacional. La feria tiene comienzo en la temporada de carnaval y se
extiende por una semana, durante ese periodo comerciantes pueden ofrecer sus productos en las
principales calles de la ciudad, insentivando a los turistas a consumir sus productos textiles y

artesanales.

“LA MARKA?”, es una empresa textil que se encuentra ubicada en las calles 2 de Marzo y
Garcia Moreno esquina en la ciudad de Atuntaqui, la cual se dedica a la elaboracion de prendas de
vestir para damas, caballeros y nifios. Las prendas que confeccionan son de diferentes disefios y
estilos de temporadas con un alta estandar de calidad y garantia en todos sus productos, su
confeccién mayoritariamente se ha enfocado en el segmento dama, ya que tiene un alto nivel de

demanda en el mercado actual.

La comercializacion de todas sus lineas de productos se hace a través de su local ubicado en las
calles General Enriquez y José de Sucre, frente al parque principal de la ciudad de Atuntaqui. El
nombre de la empresa se lo establecid por el concepto de marcar la diferencia a la hora de vestir,
lo cual denota una tendencia de originalidad por parte de la empresa hacia sus futuros

consumidores.

“LA MARKA”, es una empresa que no cuenta con estrategias que le permitan direccionarse en

el mercado para activar potencialmente sus ventas y ganar una distincion frente a la competencia.



En la ciudad de Atuntaqui la competencia en el sector textil es muy amplia. El principal
problema de la empresa textil “LA MARKA” es la falta de comunicacion y promocién hacia sus
clientes, provocando que no se establezca un posicionamiento efectivo que le permita a laempresa
sobresalir en el mercado, a comparacion de otras. Los medios que utiliza la empresa no son los

adecuados, provocando asi una falta de comunicacién al mercado al que se quiere llegar.

1.2. Definicion del problema

La baja comercializacion de los productos de la empresa textil “LA MARKA”, debido a la
carencia de estrategias mercadoldgicas, y esto hace que el indice de ventas disminuya y la

participacion de mercado sea subjetiva en el sector textil.

1.3. Interpretacion de causa y efectos

Las causas que se identificaron en la empresa, mediante una recopilaciéon de informacién que

se obtuvo en una reunién con su propietario el Sr. Cristian Martinez fueron las siguientes:

e Alta oferta de produccidn textil en la zona por parte de sus competidores.
e Poca promocién de los productos por parte de la empresa textil.

e Falta de comunicacion interna y externa en la empresa.

e No poseen departamento de marketing y ventas en la empresa.

e Planes estratégicos poco rentables.

e Falta de propuestas de crecimiento empresarial por parte de los propietarios.

Las anteriores causas identificadas en la empresa provocan efectos que afectan

significativamente la rentabilidad de ésta. Las cuales serian:



e Disminucion en las ventas de la empresa confecciones “LA MARKA”.
e Escaza fidelizacion de nuevos clientes.

e Efectos negativos en la vision de la empresa.

e Falta de estrategias de mercado por parte de la empresa.

e Estancamiento en el crecimiento y desarrollo econdémico de la empresa.

Se considera proponer una serie de estrategias mercadoldgicas que permitan a la empresa
conseguir objetivos de negocio mas acordes a su modelo empresarial, permitiendo a la empresa
textil “LA MARKA” tener el impacto deseado y aumentando sus beneficios econémicos de

manera significativa en el mercado.

1.4. Justificacion y viabilidad

Las estrategias mercadoldgicas que se realizaran en la empresa textil “LA MARKA”, tendran
como fin conseguir los objetivos de negocio establecido, lo cual proporcionara un enfoque y
direccion eficaz ante las diferentes oportunidades de mercado que se identifiquen a través del
estudio de mercado, dando como resultado una mejor comunicacion de marketing entres sus

clientes y socios, aumentando de manera importante sus ventas y beneficios.

La empresa no cuenta con estrategias de marketing efectivas enfocadas a la promocién y
comercializacion de sus productos, existiendo asi una carencia notable en este punto, pero a pesar
de esto la empresa brinda productos de excelente calidad que se denotan a los de su competencia,
ya que quiere constituir su imagen de marca brindando una atencion de primera. EI margen de
utilidad que percibe la empresa depende mucho de su cartera de clientes, colocando relativamente
un promedio variable de las utilidades que ingresan en la empresa, ya que la variacion de clientes

es cambiante segun las distintas temporadas.



El documento establecera programas de accion que se efectuaran de manera coordinada,
mediante los cuales la empresa podra darse a conocer de manera eficaz en el mercado y reconocer

también la demanda que tiene éste de sus productos.

La propuesta se adapta a las necesidades del entorno de la empresa, buscando crear un aumento
en las ventas y posicionamiento de su marca en la mente de los consumidores, para establecer un

indice de crecimiento econdémico y una percepcion de marca notable.

En lo personal, considero que el desarrollo del presente trabajo es importante, pues me permitira
plasmar en este documento los conocimientos adquiridos en las aulas universitarias de mi querida

UTN, carrera de Mercadotecnia.

1.5. Objetivos

1.5.1. Objetivo General.

Elaborar estrategias mercadoldgicas para incrementar las ventas de los productos

confeccionados por la empresa textil “La Marka” en la ciudad de Atuntaqui, provinca de Imbabura.

1.5.2. Objetivos Especificos.

e Realizar un analisis situacional de la empresa textil “LA MARKA”, para determinar en su
entorno interno y externo las posibles fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas;
las mismas que analizadas a traves de las matrices FODA, EFE, EFI, Aprovechabilidad y
Vulnerabilidad me permitira identificar el problema diagnostico.

e Desarrollar un marco tedrico que facilite al lector, la comprension de diferentes términos

técnicos a ser utilizados en el desarrollo del presente trabajo.



e Elaborar un estudio de mercado, que brindard informacion relevante sobre el
comportamiento de la oferta y demanda existente en el mercado actual y establecer la
demanda insatisfecha, para proponer en el siguiente capitulo las estrategias
mercadologicas.

e Disefiar propuestas de estrategias mercadologicas para la empresa textil “LA MARKA”,
para incrementar las ventas de sus productos confeccionados.

e Efectuar un estudio financiero que permita determinar a través de indices financieros la

factibilidad del proyecto.



1.6 Matriz de relacion diagnostica

Tabla 1
Matriz de Relacién Diagnostica
OBJETIVOS VARIABLES INDICADORES TECNICAS FUENTE
Estructura organizacional Organigrama de la empresa textil ~ Entrevista Gerente propietario
Establecer la situacion actual de la empresa o o ) o
e . Anélisis interno Localizacién Entrevista Gerente propietario
textil “LA MARKA”. Infraestructura

Evaluar al talento humano que labora en la empresa

textil “LA MARKA?” en sus diferentes areas.

Analizar el mix de marketing de la empresa textil
“LA MARKA”.

Evaluar el posicionamiento que posee la empresa
textil “LA MARKA”.

Recursos humanos

Marketing mix

Identidad corporativa

Desarrollo tecnolégico
Aprovisionamiento
Logistica interna y externa
Operaciones y procesos
Ventas

Servicios

Margen de utilidad

Gestion de recursos humanos
Numero de trabajadores
Horarios de trabajo

Producto
Precio
Plaza
Promocién

Imagen corporativa

Observacion

Investigacion

Entrevista

Entrevista

Entrevista

Empleados

Gerente propietario

Empleados

Gerente propietario

Empleados

Gerente propietario



Determinar la situacién externa que incide en el
crecimiento y desarrollo de la empresa textil “LA

MARKA”.

Analisis externo

Micro entorno
Clientes
Proveedores
Productos sustitutos
Nuevos entrantes
Competidores
Macro Entorno
Factor Politico
Factor Sociocultural
Factor Tecnoldgico
Factor Ambiental

Observacioén

Investigacion

Gerente propietario

Fuente: Directivos y empleados de la empresa
Elaborado por: Marco Tixilima

1.7 Descripcion de la matriz

Con el desarrollo de la matriz diagnostica se busca como objetivo una correcta elaboracion de las estrategias mercadologicas para la

empresa textil “LA MARKA?”, con lo cual esta se enfocé en el analisis de los factores tanto internos como externos a los que el negocio

hace frente en estos Gltimos afios, esto con el fin de determinar y establecer decisiones tacticas que nos llevaran al cumplimiento de los

objetivos establecidos en el proyecto.

1.8 Desarrollo operativo del diagnéstico

Para el posterior diagnoéstico situacional, emplearemos diversas técnicas y fuentes de investigacion que nos permitiran recolectar

datos oportunos y fiables para desarrollar estrategias a futuro que brinden a la empresa resultados 6ptimos.



1.9 Técnicas de investigacion

e Entrevista

Se la realizaré a expertos del tema textil y al propietario de la empresa textil “LA MARKA”.
Se establecera una entrevista a profundidad de forma focalizada, de tal forma que los entrevistados
fueran expuestos a la situacion real que vive la empresa. Las entrevistas tendran variacion

dependiendo de las personas y tematica a tratar.

e Encuesta

Se la aplicara a los clientes y empleados de la empresa textil “LLA MARKA”. Esta técnica se
aplicara a la poblacion del canton Antonio Ante, provincia de Imbabura y mediante ella se
conocera las opiniones de un grupo significativo de la poblacion. La estructura de la encuesta
constara de preguntas relevantes, las cuales tendran variedad y tocaran temas especificos sobre el

area textil.

e Observacion

Esta se enfocara en el comportamiento de los consumidores que visiten el local de la empresa
textil. La observacion se presenta como una técnica visual que ayuda a entender el comportamiento
del consumidor a la hora de realizar la compra, con ello permitira trazar estrategias a fines con los

objetivos establecidos en el transcurso de la investigacion.
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1.10 Analisis interno

1.10.1 Estructura organizacional.

GERENTE
PROPIETARIO
|
| | I
DIRECTOR DIRECTOR COORDINADOR COORDINADOR
ADMINISTRATIVO FINANCIERD r DE VENTAS | DELOGISTICA
SECRETARIA | | CONTADOR L VENDEDORES - AUXILIAR DE
BOEGA

—| TRANSPORTADORES

Fuente: Gerente propietario
Elaborado por: Marco Tixilima

llustracion 1: Estructura Organizacional

La estructura organizacional es un sistema bésico en la empresa textil “LA MARKA?”,
estableciéndolo con los papeles ha desarrollan por cada miembro perteneciente a la organizacion.
1.10.2 Anélisis de la localizacién.

1.10.2.1 Macro localizacion.

La empresa textil “LA MARKA” se encuentra ubicada en la region sierra, provincia de
Imbabura, en el canton Antonio Ante, el cual cuenta en la actualidad con una poblacion
aproximada de 51221 habitantes que la establece como la tercera urbe més extensa de la provincia.

Esta limitada por los siguientes cantones:
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Tabla 2
Limites Cantonales
LIMITES CANTONES
Norte Ibarra
Sur Otavalo
Este Cerro Imbabura
Oeste Cotacachi; Urcuqui

Fuente: GAD - Antonio Ante
Elaborado por: Marco Tixilima

Esmeraldas

Cotacachi

Pichincha

Fuente: Wikipedia
Elaborado por: Marco Tixilima

llustracion 2: Limites Cantonales
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1.10.2.2 Micro localizacion.

Respecto a la micro localizacion de la empresa textil “LA MARKA?”, esta se encuentra ubicada
en las calles 2 de Marzo y Garcia Moreno esquina en la ciudad de Atuntaqui en el canton Antonio

Ante.

Cuenta también con un local ubicado en el centro de la ciudad, en las calles General Enriquez
y José de Sucre, frente al parque principal para la posterior venta de los productos de su propia
marca, ofreciendo asi una variedad de mercancia tanto para clientes locales como para clientes

nacionales que visitan la ciudad.

©

-
&)

Google

Fuente: Google Maps
Elaborado por: Marco Tixilima

llustracion 3: Ubicacion de la Empresa Textil "LA MARKA"
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)% ©

Google Q

Fuente: Google Maps
Elaborado por: Marco Tixilima

llustracion 4: Ubicacién del Local “LA MARKA"
1.10.2.3 Ambito geogréfico.

La cobertura de la empresa se basa en distribuciones de su cartera de productos tanto para su

propio local como para los distintitos establecimientos con los que trabaja ocasionalmente.
1.10.3 Infraestructura de la empresa.

La infraestructura de la empresa es casi completa, ya que cuenta con correctas instalaciones
para la produccion textil, donde las areas de trabajo se dividen acorde con los diferentes
departamentos a la hora de la produccion y maquila, para de tal manera poder cumplir con la
elaboracién y confecciones de los productos de calidad que salen al mercado, esto basandose en la
norma ISO 9001 vigente que determina los requisitos para un SGC. Actualmente la empresa posee

20 méaquinas a su disposicidn las cuales van desde maquinas overlock, recta y recubridoras.
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Cabe mencionar que existen la carencia de departamentos tales como marketing y ventas,

administracién y recursos humanos que podria potenciar el desarrollo de la empresa y aumentar

su rentabilidad.

AREA DE CONFECCION

AREA DE SERIGRAFIA

GA RAG E AREA DE PLANCHADO Y

EMPAQUETADO

PUERTA PRINCIPAL

BODEGA DE

PRODUCTOS
TERMINADOS

Fuente: Observacion directa
Elaborado por: Marco Tixilima

lustracion 5: Infraestructura de la Empresa Textil "LA MARKA"

1.10.4 Gestion de recursos humanos.

El talento humano es factor fundamental para la empresa, ya que ellos se encuentran encargados
de la elaboracion de los productos y pedidos que se realicen en esta. Por ello la empresa textil “LA
MARKA?” cuenta con personal con una alta experiencia en los distintos campos de produccion y

acordes a las distintas areas establecidas que posee la empresa.
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1.10.4.1 Namero de trabajadores.

Segun la entrevista realizada al gerente propietario, se pudo realizar la recopilacion de

informacidn acerca el nimero de trabajadores y areas en las que se desempefian respectivamente.

Tabla 3
Distribucion de Trabajadores

AREAS NUMERO DE EMPLEADOS PORCENTAJE

Administrativa 3 10%
Operativa 23 7%

Ventas 1 3%

Logisticas 3 10%
TOTAL 30 100%

Fuente: Entrevista propietario
Elaborado por: Marco Tixilima

1.10.4.2 Horarios de trabajo.
Los horarios de trabajo que se deben cumplir para el personal de la empresa en las diferentes

areas son los siguientes:

Tabla 4
Horarios de Trabajo
AREAS HORARIO MATUTINO HORARIO VESPERTNO
Administrativa 09:00 a 13:00 14:00 a 18:00
Operativa 08:00 a 12:00 13:00a17:00
Logistica 08:00 a 12:00 13:00a17:00
Punto de venta (Local) 09:00 a 13:00 14:30a18:30

Fuente: Entrevista propietario
Elaborado por: Marco Tixilima
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Cabe mencionar que el horario de trabajo mencionado anteriormente para el punto de ventas es
vigente de lunes a viernes, ya que los fines de semana el horario que se debe cumplir es de 09:00

a 13:00 horas respectivamente.

1.10.5 Desarrollo tecnologico.

La tecnologia juega un papel importante e impulsa el desarrollo tecnoldgico de la empresa textil
“LA MARKA?”, de tal manera que ayuda a la innovacién constante de esta. Por eso la empresa
cuenta con equipamiento adecuado en todas sus areas, tales como produccion, en la cual se
encuentra maquinaria de Gltima generacion de marcas como Juki, Saga y Jontex, las cuales les

permiten elaborar productos de calidad con el fin de aportar al desarrollo textil en el canton.

A continuacion, se detalla el equipamiento tecnoldgico de la empresa:

Tabla 5
Equipamiento
MAQUINARIA
Maquinas rectas Bordadoras
Maquinas Overlock Estampadoras
Recubridoras Sublimadoras
Cortadoras Planchas

Fuente: Entrevista propietario
Elaborado por: Marco Tixilima
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Fuente: Empresa textil “LA MARKA”™

lHustracion 6:: Maquinaria Empresa Textil "LA MARKA"

1.10.6 Aprovisionamiento.

La adquisicion de la materia prima es una fuente importante para la empresa, esta se adquiere
constantemente de acuerdo con las necesidades de los procesos de confeccidn o maquila que estén
planificadas posteriormente, los inventarios también juegan un papel importante ya que estos
permiten tener un amplio conocimiento de los productos con los que todavia cuente la empresa y
de tal poder realizar 6rdenes de requisicién cuando sea necesario con los principales proveedores

con los que trabaja la empresa.

Los principales proveedores de materia prima e insumos son los siguientes:
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Tabla 6
Proveedores
PROVEEDORES
Indutexma
Protextil
Nortextil

Fuente: Entrevista propietario
Elaborado por: Marco Tixilima

1.10.7 Logistica interna.

La empresa cuenta con un correcto y adecuado manejo de los suministros que posee, como son
telas, hilos, botones y demas, que se emplean en la cantidad requerida para de tal forma evitar
desperdicios durante el proceso de elaboracion de las prendas de vestir. Con esto la empresa busca
reducir en un maximo los desperdicios producidos para contribuir con el buen manejo de los

residuos segun normas y politicas establecidas en la ley.

1.10.8 Operaciones y procesos.

La empresa textil “LA MARKA?” realiza sus operaciones de manera controlada y acorde a lo
estipulado con las normas de calidad ISO 9001 para brindar productos de excelente calidad a sus

clientes, a continuacién, se detallara paso a paso su flujo de procesos:
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4 A 3 ) ( )
Disefio de la muestra Scleccion de la - Cortc y trazado dc
materia prima ‘ telas seleccionadas
L J N J (& J
s i N ' N s N
Enlace de piezas y <:| Sublimado <: i
acabados
\ J \ J N J
( 2 a N 1 e ) g
Control de calidad |:> Bsiipaciie Almacenamiento cn
bodega
\¢ J . J L J

¥

Distribucién a los
puntos de ventas

Elaborado por: Marco Tixilima

llustracion 7: Cadena de Procesos

1.10.9 Logistica externa.

En el &mbito de logistica externa la empresa cuenta con un local propio en la avenida principal
Gral. Alberto Enriquez donde posteriormente realiza la distribucion de forma directa de sus
productos terminados mediante el coordinador de bodega y auxiliares, también efectla envios a
distintas ciudades del pais, por pedidos realizados por parte de empresas que cuentan con cadenas
y establecimientos particulares, esto lo realiza contratando los servicios de una empresa de envios
que coordina la logistica desde la empresa hasta los establecimientos de contrato. La empresa
busca la satisfaccion de sus clientes en todos aspectos, efectuando correctamente todas sus

operaciones externas.



1.10.10 Cadena de valor de Porter.

Confecciones “LA MARKA”
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Infraestructura de le empresa
g Instalaciones para la produccién y locales departamentales
=
< ik
% Gestién de recursos humanos
=
o Personal altamente capacitado en distintos campos de producciéon
v
a 2
a Desarrollo tecnoldgico -
< o
g Equipamiento adecuado en todas sus areas 1
& s
= Aprovisionamiento @
o
O Control de Procesos de adquisicion de materia prima e inventarios 5 5. 2
53 [B
3 3 a
Logistica ; ceti B O
o Operaciones Logistica @ o Z
2rna externa . Servicios 2
Marketing y a
_ Distribucién de ventas %
Adseiade Operaciones de forma directa 2
) manera de sus Excelente a
manejo de trolada con atencioén al ®
con
suministros por productos ) li
un alto terminados a Carencia de clientey
parte de la J -
e estandar de las diferentes departamento responsabllldad
s calidad de los cadenas y s adecuados en todas sus
roductos P en el 4rea. actividades.
tFatamnientaide pl —— establecimient
residios: €laborados. os particulares.
ACTIVIDADES PRIMARIAS l

Elaborado por: Marco Tixilima

llustracion 8: Cadena de Valor

Andlisis

Con entrevistas recopiladas al propietario de la empresa textil “LA MARKA”, se pudo elaborar
una matriz en la cual se describen todos las actividades y procesos que se ejecutan en la empresa
de manera constante, con lo cual se pudo analizar varios puntos relevantes que deberian ser tratados
en la organizacion para tener una mayor eficiencia y eficacia. Todas las actividades tanto primarias

como secundarias genera valor para la empresa de forma directa excepto dos de ellas, lo cual esta
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restando valor a la empresa en si, como lo es la carencia del departamento de marketing y ventas
como también del departamento de recursos humanos que vendrian a ubicarse en parte de la
infraestructura de la empresa, limitando asi su capacidad de ventas y comercializacion. Por ello la
finalidad de este proyecto es enfocarse en el mejoramiento de los programas de la empresa,
permitiéndonos identificar y analizar distintas actividades estratégicas que permitan remarcar

ventajas competitivas para la organizacion.

1.11 Mix de marketing

Para el analisis del marketing mix se procedié a efectuar una matriz FODA denotando los

factores mas relevantes que afectan tanto la parte interna y externa de la organizacion.

Tabla 7
FODA Marketing Mix

MARKETING MIX

FORTALEZAS DEBILIDADES
Productos con una excelente calidad Posee con un solo punto de venta
Variedad y estilo en prendas de vestir No posee ninguna cuenta en social media

Canales de distribucién directos

OPORTUNIDADES AMENAZAS
Tendencia de moda actual Productos similares
Precios comodos y accesibles Publico exigente
Promociones y descuentos Excedente competencia

Fuente: Entrevista propietario
Elaborado por: Marco Tixilima
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1.12 Identidad corporativa actual

La empresa textil “LA MARKA” no posee una identidad corporativa establecida, por lo que no
cuenta con las principales caracteristicas que posicionen de manera significativa a la empresa,
como son la misidn, vision, politicas y demas, contando asi en la actualidad con una imagen comun

para dar a conocer a la empresa.

Logotipo

En la actualidad la empresa textil “LA MARKA” posee un logotipo que es la imagen principal
de la esta, el cual no ha sufrido modificaciones desde su creacion hace 10 afios atras. Los colores
corporativos establecidos en el logotipo son representados con el color azul y rosa, también cabe

destacar que la empresa no posee un isotipo.

llustracion 9: Logotipo Empresa Textil "LA MARKA"

1.13 Disefio de instrumento de investigacion primaria

Para proseguir con el diagnostico situacional de la empresa textil “LA MARKA”, se ha tomado
la consideracion de la apertura de didlogos tanto con el propietario como los trabajadores de la
empresa, los cuales forma parte del conjunto organizacional de esta y por ello son los adecuados
para la investigacion, y con esto se busca recopilar informacion oportuna que permitan la mejora

de la organizacion.
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1.13.1 Informacion primaria.

e Esta se realizara a traves de entrevistas dirigidas al propietario de la empresa y también

realizara encuestas pilotos a sus respectivos trabajadores.

e También se realizard una observacién directa que nos permita verificar varios puntos

relevantes que estén afectando a la empresa.

1.13.2 Informacién secundaria.

e Paginas web
e Blogs
e Revistas

e GAD municipal de Antonio Ante

1.13.3 Entrevista al propietario de la empresa textil Confecciones “LA MARKA”.

La entrevista se le realiz6 el dia 18 de octubre del 2018, a las 10h30m, al sefior propietario de
la empresa textil “LA MARKA”, el Sr. Cristian Martinez el cual supo manifestar aspectos muy

importantes de la organizacion.

El formato de la entrevista y su posterior resultado se encuentra en el anexo No. 1

1.13.4. Encuesta piloto realizada a los empleados de la empresa textil “LA MARKA”.

La encuesta fue aplicada el dia 23 de octubre del 2018, a las 14h15m, a los empleados de la

empresa, proyectando el analisis de resultados e interpretaciones pertinentes.

El formato de la encuesta y sus resultados se encuentran en el anexo No. 2



24

1.13.5. Encuesta piloto realizada a los clientes de la empresa textil “LA MARKA”.

La encuesta fue aplicada el dia 26 de octubre del 2018, a las 10h00 am, a los principales clientes

de la empresa, proyectando el analisis de resultados e interpretaciones pertinentes.

El formato de la encuesta y resultaos se encuentran en el anexo No. 3

1.13.6 Analisis de resultados.

Mediante los resultados obtenidos tanto con la entrevista al propietario y las encuestas

levantadas al personal y clientes de la empresa se pudo se pudo establecer lo siguiente:

La empresa se encuentra en una etapa de desarrollo, mediante la ejecucion de operaciones por
parte del gerente propietario, el cual busca mantener la rentabilidad de la organizacion tratando de

obtener mas beneficios a futuro.

Los principales factores que influyen en el desarrollo de la empresa y la comunicacion que
existe internamente aportan mucho en el crecimiento de la organizacién, por lo cual la correccion

de deficiencias seria primordiales para un buen entorno empresarial.

Se pudo constatar las tendencias de compra de los clientes y la posterior satisfaccion que tienen
hacia la empresa con su cartera de productos, de la misma manera se supo evidenciar las posibles

expectativas que esperan a futuro por parte de esta.



1.14. Micro entorno

Matriz PORTER

NUEVOS ENTRANTES

Consolidacion de nuevas
empresas frecuentemente.

PROVEEDORES

Poder de
negociacion y
relaciones
Positivas con
distintos
proveedores.

N

La competenciay
su posicionamiento
juegan un papel
importante en el
mercado actual.

CLIENTES

Se busca la
satisfaccién
total de todos
sus clientes
potenciales.

PRODUCTOS SUSTITUTOS

Todos los productos de
contrabando en el sector textil

Elaborado por: Marco Tixilima

llustracion 10: Matriz de PORTER

1.14.1 Clientes.

25

Los principales clientes que visitan tanto el almacén como la fabrica de la empresa textil “LA

MARKA” en mayoria son el pablico en general, pequefios comerciantes, duefios de almacenes y
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microempresarios de cadenas de ropa de distintitas ciudades del pais como Quito y Guayaquil, con
el fin de realizar pedidos al por mayor para sus respectivos establecimientos, ya que han constatado
que la empresa ofrece una alta calidad en sus productos y mantiene un alto margen de satisfaccion

para sus clientes.

1.14.2 Proveedores.

La empresa textil “LA MARKA” adquiere su materia prima de proveedores o empresa locales
que ofrecen los insumos necesarios para realizar una produccion de calidad, lo que conlleva a ser
un factor positivo para la empresa en si. Las negociaciones se realizan segun la cantidad de materia
prima a utilizarse ha pedido, con tiempos de entrega aproximados de 5 a 15 dias. La cancelacién
de los pagos se realiza de forma variable entre 30 a 60 dias segun los convenios acordados con los

proveedores, y entre sus principales proveedores se encuentra Indutexma, Protextil y Nortextil.

1.14.3 Productos sustitutos.

Los productos sustitutos se establecerian como productos que cumplen con las mismas
funciones que el original, por lo cual existiria una extensa variedad, denominando asi a prendas de
vestir como jeans, ropa térmica, y prendas elaborados con distintas fibras, enfocandonos en la

Unica necesidad que tiene el ser humano por vestimenta.

1.14.4 Nuevos entrantes.

Actualmente va surgiendo una alta amenaza de nuevos competidores en el sector, algunos de
los factores relevantes son los avances tecnoldgicos que se presenta en maquinaria por parte de la
competencia tanto en fabricas como en talleres particulares, los comerciantes ambulantes que se

presentan en la zona, el bajo control de barreras comerciales, las nuevas tendencias de compras
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por internet de productos de iguales o mejores caracteristicas. Cada vez se ven presentes empresas
que van ganando méas mercado con nuevas opciones de comercializacion y esto afecta directamente

a la empresa en si.

1.14.5 Competidores.

En el mercado actual de la ciudad de Atuntaqui existen un sin fin de competidores, ya que esta
se encuentra catalogada como una potencia industrial textil del norte del pais, estableciendo asi
una gran cantidad de establecimientos, fabricas y locales que se encuentran posicionados y que se
dedican a la produccién de prendas de vestir en diferentes disefios, estilos y colores, que se
encuentran disponibles de todo precio y accesibles, de tal manera que residentes locales y turismo
extranjero visitan la ciudad con el fin de conseguir productos de una alta calidad a excelentes

precios con el fin de satisfacer sus necesidades como consumidores.

1.14.6 Competidores directos.

Los competidores directos de la empresa textil “LA MARKA” ubicada en la ciudad de
Atuntaqui, son fabricas y locales que se localizan cerca de propio establecimiento de venta de la
empresa, estos ofertan una mayoria de opciones del mismo tipo de prendas de vestir en diversa

calidad y marcas tanto con productos de elaboracién local e importados.

Se pudo establecer como principales competidores a las siguientes empresas: Santé, Anitex y
Conga, a pesar de que la cartera de productos no es tan similar, se les puede denominar rivales
fuertes ya que su posicionamiento es mayor y cuentan con unas infraestructuras mas adecuadas

que les permiten resaltar y atraer mas afluencias de clientes a sus establecimientos.
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1.14.7 Competidores Indirectos.

Los competidores indirectos que posee la empresa vendrian hacer los comerciantes del mercado
amazonas establecidos en la ciudad de Atuntaqui, el comercio ambulante latente que no cuenta

con los permisos adecuados para laborar, y comerciantes de otras ciudades del pais en general.

1.15. Macro entorno

Andlisis Pest

1.15.1 Factor Politico.

En la actualidad el factor politico del entorno nacional es muy cambiante debido a la alta
injerencia de las politicas gubernamentales en el sector empresarial ecuatoriano, con lo cual la
industria manufacturera textil ha sido afectada estos Ultimos afios de forma directa y esto a su vez
afecta a las empresa y microempresas radicas en el canton Antonio Ante considerada como una

capital de la produccion textil.

Se puede establecer que las normas actuales son muy relevantes ya que estas miden la
regulacién que permite que los productos salgan al mercado, cumpliendo la reglamentacion de los

estandares de calidad establecidos de manera normativa en la nacion.

Con lo cual este sector trata de buscar la madurez empresarial que le permita asumir nuevos
retos productivos y de tal forma abrirse paso para generar nuevas oportunidades en el mercado y

su posterior ampliacion.
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Salvaguardias

El Ministerio de Comercio Exterior habria establecido la eliminacién de las salvaguardas
por balanzas de pagos a partir del anterior afio con el fin de regular las importaciones y mantener
equilibrada la balanza comercial en el pais. Por concepto de salvaguardias se recaudd un

aproximado de 1537 millones de dolares en el periodo de 2015 a 2017.

Sobretasa Producto
5% Bienes de capital y materias primas no esenciales.
15% Bienes de sensibilidad media.
059, Meumaticos, ceramicas, CDK de televisores y COK
motos.
45% Bienes de consumo final, televisores, motos.

Fuente: Ministerio de Comercio Exterior

llustracion 11: Porcentaje Productos con Salvaguardias

Los afectos de las salvaguardias en la industria textil se ven reflejadas por el desmonte de
partidas arancelarias en las cuales se incluian materias primas que importaba el sector para la

elaboracion de su distinta produccion.

1.15.2 Factor econémico.

La economia es un factor que determinard un encadenamiento productivo y un dinamismo en
el sector, con la cual la actividad textil incidird en los niveles de produccion y participacion
economica en el pais. Por ello se prevé revisar la situacion del sector con relacion a una economia

en conjunto.
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Aranceles

Segun el ministerio de Comercio Exterior el afio pasado se establecié una subida de aranceles
a un aproximado de 400 productos importados, como una medida de proteccion a la industria
ecuatoriana que va a ayudar de manera positiva al pais aumentando sus ventas locales y evitando

la salida de divisas, con lo cual se busca apoyar a la industria nacional ecuatoriana.

Industria manufacturera, el sector de mayor aporte al PIB

El sector manufacturero juega un papel importante en la economia del pais, ya que este sector
ha generado un 11% de bolsas empleos calificadas a septiembre del 2017 segun lo establece el
INEC, mediante ello se fortalece la economia mejorando la evolucion del mercado tanto interno

como externo.

Se puede establecer que la participacion del sector manufacturero se incrementé considerable
de 2009 con 14% a 2016 con un 16%, y se determind que la participacion para el 2018 alcance un

estimado de 17,3%.



31

10% 17.8%
L]
8% 3 173%
' 16.8%
6% ':1 /‘o 16.3%
4% ."1_ o o--® 1658%
09, & 153%
14.8%
0% i & 14,3%
° $-...&
2% 138%
2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018
) ()
1!1 Crecimiento(1zq.) Participacién (Der.)

Fuente : Banco Central del Ecuador

llustracion 12: Evolucion y Participacion en el PIB de la Industria Manufacturera

Con esto se puede establecer relacidn con el crecimiento que tendra el sector con las empresas
y microempresas del canton Antonio Ante y su posterior desarrollo a futuro, enfocandonos a la

produccién a largo plazo.

1.15.3 Factor socio — cultural.

La demografia local cuenta como un amplio margen de oportunidad ya que tanto el crecimiento
porcentual de la poblacion del cantén Antonio Ante como la de la ciudad de Atuntaqui han ido
aumentado significativamente y esto se debe al aumento de plazas de trabajo que se han abierto en

el sector derivadas en su mayoria en parte por la presencia de empresas textiles.

Segun la proyeccion poblacional aplicada en el altimo censo, Antonio Ante cuenta con una
poblacién de 51 221 habitantes, lo que da como resultado un numero de 27147 personas que se
encuentra erradicadas en la cabecera cantonal que es la ciudad de Atuntaqui respectivamente segun

los datos proporcionados por agenda 21 del equipo municipal.
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TABLA DE PROYECCION DE CRECIMIENTO POBLACIONAL (N° Habitantes)

ANO PROYECCION POBLACIONAL

(Habitantes)

2001 |36.053

2005 39.858
2010 |45.184

2015 51.221

*El clculo de proyeccidn poblacional parte del (ltimo censo de poblacion y aplicando Ia tasa de crecimiento poblacional de la agenda 21.

SIISE 2.5 Agenda 21. Elaboracién Equipo unicipal

llustracion 13: Tabla de Proyeccion de Crecimiento Poblacional

Se puede establecer que la poblacion rural del cantdn es superior a la poblacién urbana con una
diferencia 52% frente a un 48 % respectivamente. Con lo cual puede haber relevancia entre el

crecimiento poblacional y la de manda que existiria a futuro en el sector textil.

Cabe mencionar que su distribucion étnica est constituida en su mayoria por mestizos con un
75%, seguido por la poblacién indigena con un 18%, también cuenta con una poblacién negra del

5%, y finalizando con un porcentaje del 2% de gente blanca que habita en el canton.

1.15.4 Factor tecnoldgico.

En el cantdn Antonio Ante un porcentaje significativo del 95 % ha optado por invertir en la
mejora de maquinaria de produccion textil y manufacturera lo cual le permite un innovacion y
optimizacion en todos los procesos que realizan en sus plantas. Esto a su vez da como resultado la
disminucion de costos de produccion, permitiendo a la empresa mejorar su economia a escala y

logrado una mayor competitividad en el mercado.
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El GAD Municipal de Antonio Ante es el principal ente de apoyo de los empresarios de la
ciudad de Atuntaqui mediante el apoyo de la CAPEIPI en afio pasado logro la participacion de
emprendedores textiles y artesanales en la feria XPOTEX, la cual buscaban establecer vinculos
con proveedores, lograr una capacitacion de los empresarios del sector y lograr estrategias de
ventas en tendencias de modas actuales, con el fin de crear alianzas publico-privadas para mejorar

la economia el sector.

En la feria se encontraban diversos herramientas y maquinarias de la mas alta tecnologia para

la produccion textil como:

e Variedades de telas
e Bordadoras

e Plotters

e Acolchadoras

e Circulares

e Estampadoras

e Sublimadoras

1.15.5 Factor medio ambiental.

En la actualidad la industria textil es una de las actividades mas contaminantes en el pais, ya
que el resultado de dicha produccion genera el desecho de reactivos quimicos al ambiente, y el

alto consumo eléctrico como potable.

El Codigo Organico del Ambiente, dispone:
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Que, el articulo 397 de la Constitucion de la Republica del Ecuador establece que en caso de
dafios ambientales el Estado actuara de manera inmediata y subsidiaria para garantizar la salud y

la restauracion de los ecosistemas. (Constitucion de la Republica del Ecuador, 2017).

Mediante esto se busca garantizar los derechos tanto individuales como colectivos que posee
los ciudadanos ecuatorianos de poder vivir en un ambiente sano y ecoldgicamente estable,
desarrollando medidas que aporten al tratamiento de residuos que las empresas producen y

controlando su contaminacion.

1.16 Analisis FODA

1.16.1 FODA general.

Tabla 8
Matriz FODA General

ANALISIS DE LA MATRIZ FODA
FORTALEZAS

F1: Excelente calidad de sus productos

F2: Variedad de disefios en su linea de productos
F3: Buena atencion a sus clientes

F4: Personal con una alta experiencia

F5: Trabajo arduo para establecer objetivos

F6: Frecuencia de compra por parte de clientes
F7: Evaluacion de desempefio

OPORTUNIDADES

OL1: Ingreso a nuevos mercados

02: Captacion de nuevo publico objetivo

03: Desarrollo tecnoldgico

O4: Innovacion en métodos de comunicacion

0O5: Nuevos modelos de capacitacion para empleados
06: Innovacion constante de linea de productos

O7: Acceso a nuevas plataformas digitales
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D1:
D2:
D3:
D4.
D5:
D6:
D7:

DEBILIDADES
Carencia de estrategias de marketing y ventas
Poca ayuda por parte del GAD municipal
Falta de posicionamiento
Falta capacitacion constante del personal
Falta de incentivos a los empleados
Poca comunicacion entre jefes y empleados
Excedencia de oferta

Al:
A2:
A3:
Ad:
Ab:
AB:
AT.

AMENAZAS

Competencia extensa en el sector

Poco control en barreras en entrada comerciales
Competencia desleal

Escasez de trabajo por temporadas

Mercado cambiante

Nuevas normas politicas

Disminucion de la demanda

Origen: Elaborada a base de la entrevista y encuestas realizadas al propietario, personal y clientes de la empresa
textil confecciones “LA MARKA”

1.17 Matriz de aprovechabilidad

Tabla 9
Matriz de Aprovechabilidad
FORTALEZAS
1 2 3 4 5 6 7 Total

1 5 5 5 3 1 3 1 23

2 3 1 5 3 3 3 1 19
(Q 3 3 1 1 1 1 1 1 9
<9E 4 1 1 3 3 3 3 5 19  Media
5 5 1 1 3 5 1 1 5 17 16
§ 6 5 5 1 1 3 1 17
o 7 1 3 1 1 1 1 3 11

Total 19 17 19 17 11 15 17 115

Media
16

Origen: Elaborada a base de la entrevista y encuestas realizadas al propietario, personal y clientes de la empresa
textil confecciones “LA MARKA”
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Media de la matriz: oportunidades 16 y fortalezas 16

Analisis de la matriz de aprovechabilidad

La matriz de aprovechabilidad se desarrollé en base a las diferentes ponderaciones asignadas a
cada factor, donde 5 posee una ponderacion de mayor impacto, 3 una ponderacion de impacto
medio y 1 una ponderacion de bajo impacto, relacionando tanto las fortalezas como las
oportunidades. Al final se establece la sumatoria para identificar las fortalezas y oportunidades
mas relevantes.

De acuerdo con el analisis aplicado, se establece que las principales fortalezas y oportunidades
son:

Fortalezas

1) Excelente calidad de sus productos

2) Variedad de disefios en su linea de productos

3) Personal con una alta experiencia

4) Trabajo arduo para establecer objetivos

5) Frecuencia de compra por parte de clientes

Oportunidades

1) Ingreso a nuevos mercados

2) Captacion de nuevo publico objetivo

3) Desarrollo tecnoldgico

4) Innovacion en métodos de comunicacién

5) Acceso a nuevas plataformas digitales
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A continuacion, se presentara la formula del indice de aprovechabilidad con el fin de conocer
el porcentaje con los valores totales de la matriz.

Indice d habilidad valor de la matriz 100
= *
nigice de aprovechabiuca afectacion total * No. Filas * No. Columnas

* 100

Indice de aprovechabilidad = 52717

Indice de aprovechabilidad = 46.93%

El indice de aprovechabilidad dio como resultado un 43,67%, lo que quiere decir que la empresa
debe enfocarse en el fortalecimiento de estos factores para buscar un desarrollo potencial a futuro

en el mercado.

1.18 Matriz de vulnerabilidad

Tabla 10
Matriz de Vulnerabilidad
DEBILIDADES
1 2 3 4 5 6 7 Total

1 5 3 3 1 1 1 5 19

2 1 5 1 1 1 1 5 15
" 3 1 1 3 1 1 1 3 11
§ 4 3 3 1 1 1 1 1 11  Media
< 5 3 1 3 3 1 3 3 17 14
2 6 1 1 1 1 3 3 1 11

7 5 1 3 1 1 3 3 17

Total 19 15 15 9 9 13 21 101

Media
14

Origen: Elaborada a base de la entrevista y encuestas realizadas al propietario, personal y clientes de la empresa
textil confecciones “LA MARKA”
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Media de la matriz: debilidades 14 y amenazas 14

Anélisis de la matriz de vulnerabilidad

La matriz de vulnerabilidad se construyd en base a las mismas ponderaciones de la matriz de
aprovechamiento que fueron 5, 3 y 1 respectivamente. Con lo cual mediante las sumatorias se pudo
establecer e identificar las debilidades y amenazas mas vulnerables para la empresa.

A continuacion, se presentaran las principales debilidades y amenazas.

Debilidades

1) Carencia de estrategias de marketing y ventas
2) Poca ayuda por parte del GAD municipal

3) Falta de posicionamiento

4) Excedencia de oferta

Amenazas

1) Competencia extensa en el sector

2) Poco control en barreras en entrada comerciales
3) Mercado cambiante

4) Disminucion de la demanda

A continuacion, de igual forma se presentara la formula del indice de vulnerabilidad con el fin
de conocer el porcentaje con los valores totales de la matriz.

valor de la matriz

Indice d l bilidad = 100
naice de vumnerabtiad afectacion total * No. Filas * No. Columnas i

101
Indice de vulnerabilidad = ———— * 100
5x7x%x7

Indice de vulnerabilidad = 41,22%
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El indice de vulnerabilidad dio como resultado un 40,40%, con lo cual se puede establecer que
la empresa debe realizar estrategias de mercado que le permitan sobresalir a comparacion de su

competencia y aumentar asi su participacion en el mercado actual.

1.19 Analisis de la matriz FODA

1.19.1 Matriz de evaluacién de los factores internos EFI.

Tabla 11
Matriz EFI
FORTALEZAS Peso Calificacion Ponderacion
Excelente calidad de sus productos 0.10 4 0.40
Variedad de disefios en su linea de productos 0.06 2 0.12
Buena atencion a sus clientes 0.06 2 0.12
Personal con una alta experiencia 0.08 3 0.24
Trabajo arduo para establecer objetivos 0.04 1 0.04
Frecuencia de compra por parte de clientes 0.10 2 0.20
Evaluacion de desempefio 0.04 1 0.04
DEBILIDADES Peso Calificacion Ponderacion
Carencia de estrategias de marketing y ventas 0.10 4 0.40
Poca ayuda por parte del GAD municipal 0.04 2 0.08
Falta de posicionamiento 0.10 4 0.40
Falta capacitacion constante del personal 0.10 3 0.30
Falta de incentivos a los empleados 0.04 1 0.04
Poca comunicacion entre jefes y empleados 0.08 2 0.16
Excedencia de oferta 0.06 2 0.12
TOTAL 1 2.66

Origen: Elaborada a base de la entrevista y encuestas realizadas al propietario, personal y clientes de la empresa
textil confecciones “LA MARKA”

Mediante la elaboracion de la matriz EFI, se permitio evaluar los aspectos internos de la

empresa y calificar los de mayor impacto, los cuales se encuentran presentes en el grafico anterior.



40

El resultado total de la ponderacion fue de 2.66, lo cual establece que la empresa textil se
encuentra por encima de la media que corresponde a 2.5, determinando asi una fuerte posicion

interna que a futuro se la puede trabajar ain mas

Valor de la coordenada = 2.66

1.19.2 Matriz de evaluacién de los factores externos EFE.

Tabla 12
Matriz EFE
OPORTUNIDADES Peso Calificacion Ponderacion
Ingreso a nuevos mercados 0.10 4 0.40
Captacion de nuevo publico objetivo 0.10 3 0.30
Desarrollo tecnolégico 0.08 3 0.24
Innovacion en métodos de comunicacion 0.06 2 0.12
Nuevos modelos de capacitacion para empleados 0.04 3 0.12
Innovacion constante de linea de productos 0.06 3 0.18
Acceso a nuevas plataformas digitales 0.04 2 0.08
AMENAZAS Peso Calificacion Ponderacion
Competencia extensa en el sector 0.10 4 0.40
Poco control en barreras en entrada comerciales 0.08 4 0.32
Competencia desleal 0.06 1 0.06
Escasez de trabajo por temporadas 0.06 2 0.12
Mercado cambiante 0.06 2 0.12
Nuevas normas politicas 0.06 3 0.18
Disminucion de la demanda 0.10 4 0.40
TOTAL 1 3.04

Origen: Elaborada a base de la entrevista y encuestas realizadas al propietario, personal y clientes de la empresa
textil confecciones “LA MARKA”

Por medio de la matriz de evaluacion de factores externos EFE determinamos la situacion de la
empresa frente a los factores politico, econdmico, social y cultural por los que atraviesa y el
impacto que cada uno de estos tiene hacia a ella. La ponderacion final que se obtuvo de este anélisis

fue de 2.78, que se puede interpretar que la empresa sigue estando por encima de la media lo cual



41

es muy importante, dandonos asi pautas relevantes de actividades que debemos reforzar

continuamente para el desarrollo empresarial a futuro.

Valor de la coordenada = 3.04

1.19.3 Matriz IE.

FACTORES INTERNOS

3 2 1
4
ALTO

[%]
o
E 3
[N}
|_
&
n MEDIO
= 2
e
<
= BAJO

FUERTE PROMEDIO DEBIL

Elaborado: Marco Tixilima

llustracion 14: Matriz |E

El analisis de la matriz IE determiné que la empresa textil “LA MARKA” se encuentra ubicada
en el cuadrante de “crecer y construir”, significando esto que la empresa debe innovar sus
estrategias actuales para lograr que esta se posicione y aumente su participacién en el mercado con

el fin de aumentar la rentabilidad futura.
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1.18 Cruces estratégicos FA, FO, DO, DA

Tabla 13
Matriz Cruce de Variables FA, FO, DO, DA

CRUCE DE VARIABLES

Estrategias FA

F1; Al: Maximizar la calidad de sus productos para establecer una ventaja notable ante la
competencia extensa.

F2; A3: Ampliar su linea de productos para satisfacer al mercado cambiante.

F4; A4: Establecer objetivos concretos a largo plazo que puedan adaptarse a las nuevas
tendencias que se establezcan a futuro en relacion con la demanda, para de tal forma poder
constituir una rentabilidad ascendente en la empresa.

Estrategias FO

F1; O1: Buscar el ingreso a nuevos mercados ofreciendo productos de excelente calidad por
parte de la empresa.

F2; O2: Renovar constantemente su linea de productos para la captacion de nuevo publico
objetivo.

F3; O4: Implementar un moderno sistema de capacitacion a los empleados de la empresa para
poder brindar un mayor rendimiento en todas las areas y en sus respectivas funciones.

Estrategias DO

D1; O1: Establecer un departamento de marketing y ventas que permita posicionarnos en
nuevos mercados.

D2; O3: Establecer convenios con el GAD municipal para el financiamiento y adquisicion de
nuevas maquinarias para impulsar el desarrollo tecnolégico del sector textil.

D3; O5: Implementar métodos de comunicacion digital para tener un mayor alcance y
posicionamiento en el mercado actual.

Estrategias DA

D1; Al: Disefar estrategias de marketing que permitan reposicionar la marca y establecernos
significativamente ante la competencia.

D2; A2: Establecer dialogos con el GAD municipal para la regulacion y control de las barreras
de entrada comerciales.

D4; A4: Realizar un analisis exhaustivo para medir el grado de oferta y demanda que existe en
el mercado actual.

Elaborada por: Marco Alexander Tixilima Montalvo
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1.19 Identificacion del problema diagnéstico

Posteriormente de realizar un diagnostico situacional tanto interno como externo a la empresa
Confecciones “LA MARKA?” a través de diferentes herramientas como la entrevista, encuesta y
observacion directa, se establecid la construccion de la matriz FODA, asi también la realizacion
de sus respectivos cruces estratégicos, dando como resultado lo siguiente:

El principal problema que posee la empresa textil Confecciones “LA MARKA?™ es la carencia
de estrategias y planes mercadoldgicos por parte de esta para la promocién y distribucion de sus
productos. Por ello la empresa debe ejecutar medidas oportunas para establecer un
posicionamiento relevante en la mente de los consumidores.

Otros puntos relevantes son:

e La falta de un manual de imagen corporativa de la empresa hacia sus consumidores.

e Falta de implementacién de estrategias de marketing que permitan aumentar sus ventas en
el mercado actual.

e Carencia de un plan de medios que permita una comunicacion eficaz con nuestros
consumidores.

e Escaza interaccion de la empresa en las nuevas plataformas digitales.

La empresa en la actualidad se encuentra en un nivel medio de desarrollo en el mercado y posee
un bajo posicionamiento al rescpecto de la competencia, por ello se propone la creacién y
desarrolloo de ESTRATEGIAS MERCADOLOGICAS PARA INCREMENTAR LAS VENTAS
DE LOS PRODUCTOS CONFECCIONADOS POR LA EMPRESA TEXTIL “LA MARKA” EN
LA CIUDAD DE ATUNTAQUI, PROVINCIA DE IMBABURA. Con las cuales la empresa

buscara una mejor rentabilidad econdémica y un poscionamiento estratégico adecuado.
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1.20 Descripcion del proyecto

Para la ejecucion del proyecto denominado estrategias mercadoldgicas para incrementar las
ventas de los productos confeccionados por la empresa textil LA MARKA, se enfocara en el
desarrollo y el cumplimiento de actividades como: diagndstico situacional, marco teorico,
investigacion de mercados el cual nos permitira recopilar informacion relevante para la propuesta.
Tambiéen se estima realizar un estudio financiero con el que podremos obtener datos destacados
para futura toma de decisiones en la empresa.

En el diagnostico situacional analizaremos la situacion actual de la empresa en el mercado, lo
cual me permitira tener un campo mas amplio sobre la problematica y los posibles obstaculos que
posee la empresa para su desarrollo potencial, en esta se incluiran factores internos y externos, los
cuales seran analizados de manera detallada para posteriormente elaborar y plantear soluciones
efectivas.

El marco tedrico sera de vital importancia en el proyecto, ya que mediante éste se podra
relacionar conceptos de diferentes fuentes bibliogréficas, las cuales aportaran pautas significativas
y daran veracidad a la propuesta, permitiendo desarrollar un proyecto de calidad y fluidez en todos
los aspectos.

En el estudio de mercado, me enfocaré en la obtencién de la mayor informacion posible
mediante las distintas herramientas con las que se dispone, luego de ello se ejecutara el andlisis y
el procesamiento de dicha informacién permitiendo conocer la oferta y demanda de productos
textiles. Los resultados obtenidos, me ayudara al desarrollo y creacion de nuevas estrategias para
la empresa.

La propuesta de estrategias mercadoldgicas abarca temas como planes de negocios, analisis

marketing mix y planes de accion los cuales brindaran pautas para establecer una planificacion
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detallada y un control de gestion en todas las etapas necesarias para el cumplimiento de los
objetivos propuestos. Se desarrollara nuevas e innovadoras estrategias que permitiran potenciar
las ventas en la empresa, mediante la cooperacion de todos los miembros que la conforman.

La finalizacion del proyecto se establecera con el estudio financiero, el cual permitird medir la
capacidad de la empresa mediante el analisis de sus respectivos resultados. Definiendo en si a la

propuesta como un proyecto viable y beneficioso para la empresa textil “LA MARKA”.
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CAPITULO 1l

2. MARCO TEORICO

En el capitulo posterior se describen todos los referentes y bases teodricas que respaldaran el
posterior desarrollo de los capitulos que estructuran la investigacion. Se presentara como tema
principal la propuesta de estrategias mercadologicas que se implementar en la empresa textil
confecciones “LA MARKA?”, mediante ello se detallardn aspectos teoricos de temas como
objetivos, caracteristicas del servicios y bases legales que interviene en el proyecto. A
continuacion, se especificaron estructuras organizacionales, planes estratégicos, de marketing y de

mercados con lo cual permitiran respaldar el estudio.

2.1 Marketing

“El marketing es un proceso social y direccional con el cual los individuos y organizaciones buscan
obtener beneficios a través de originar un valor agregado a la marca de un bien o servicio que sera

presentado en el mercado” (Kotler & Armstrong, 2013, pag. 5)

El marketing es una herramienta sumamente importante, la cual nos permite crear valor hacia
los consumidores mediante procesos que permitan mejorar la relacién y satisfacer las necesidades

del marcado.

2.2 Mercado

“El mercado es el lugar destinado parala sociedad en el que los vendedores y compradores se
relnen para tener una relacion comercial, para esto se requiere un bien o servicio para

comercializar, un pago hecho en dinero y un bien para realizar la transaccién” (EducacionM, 2019)


http://www.numerosromanos.com.mx/ii-numero-romano
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“Asi por mercado entendemos el conjunto de compradores, ya no solo reales, sino también

potenciales, de un determino producto” (Monferrer Tirado, 2013, pag. 51)

El mercado es una asociacion tanto de consumidores reales como potenciales, los cuales estan

dispuestos a consumir productos o servicios para satisfacer sus necesidades particulares.

2.3 Niveles de mercado

2.3.1 Mercado potencial

“Conjunto de consumidores que muestra interés por un producto o servicio particular” (Monferrer

Tirado, 2013, pag. 52)

Es un mercado en el cual los consumidores se enfoca y perciben un determinado bien o producto

segun sus necesidades o preferencias.

2.3.2 Mercado objetivo

“Parte del mercado disponible cualificado a la que la compaiiia decide dirigirse” (Monferrer

Tirado, 2013, pag. 52)

Es el mercado al cual se va a dirigir el estudio o se va a enfocar el plan de accion a desarrollar.

2.3.3 Mercado meta

“El mercado meta pertenece a la actividad de identificar de manera correcta los diferentes

segmentos de mercado en los cudles la empresa se enfocard” (Ortiz Velasquez , 2014, pag. 142)

Los segmentos ideales a los cuales queremos llegar se denominan mercados metas, por ello se

debe analizar y estudiar bien al mercado al que queremos llegar e introducirnos.
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2.4 Producto

“El concepto de producto sostiene que los consumidores favoreceran a los productos que ofrezcan
la mayor calidad, el mejor desempeno y las caracteristicas mas innovadoras” (Kotler & Armstrong,

2013, pag. 10)

Las empresas en la actualidad buscan desarrollar articulos cada vez méas novedosos que
permitan a los consumidores satisfacer sus necesidades y expectativas cada vez mas exigentes, con

lo cual se ven en la obligacion de crear mas alternativas innovadoras para el mercado.

2.5 Ventas

El concepto de ventas sostiene que los consumidores no compraran suficientes productos de la

empresa a menos que esta lleve a cabo un esfuerzo de ventas y promocion de gran escala” (Kotler

& Armstrong, 2013, pag. 10)

Las ventas han ido evolucionando conforme la demanda de productos se torna mas alta, con lo
cual empresas buscan nuevas forman de comercializacion que resultan mas atractivas para el

cliente.

2.6 Canales de distribucién

“Es un aspecto neurologico del sistema, ya que perite llegar de forma asertiva al mercado

dependiendo de sus necesidades y deseos” (Ortiz Veldsquez , 2014, pag. 144)

Se establecen como vias por donde se comunican los productos desde su elaboracion hasta su

entrega al cliente, estas deben permitir realizar el trabajo de manera rapida y eficaz.
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2.7 Satisfaccién de cliente

Segun Kotler & Armstrong: “La satisfaccion del cliente se percibe mediante la relacion y
expectativas que posee el comprador en relacion de un producto. Con lo cual, si el desempefio del
producto es inferior a las expectativas, el cliente queda insatisfecho. Si el desempefio es igual a las
expectativas, el cliente estara satisfecho. Si el desempefio es superior a las expectativas, el cliente

estara muy satisfecho e incluso encantado” (2013, pag. 14)

Se menciona el hecho de brindar una satisfaccion al consumidor mucho mayor de la que este
se espera, con lo que se quiere conseguir una alta expectativa del consumidor hacia la empresa

textil.

2.8 Planeacidn estratégica

Segun Kotler & Armstrong: “La planeacion estratégica prepara el escenario para el resto de la
planeacion dentro de la empresa. Las compafiias por lo general preparan planes anuales, planes de
largo plazo y planes estratégicos. Los planes anules y de largo plazo se ocupan de los negocios en
curso de la empresa y de cdmo mantenerlos. En contraste, el plan estratégico implica adaptar a la

empresa para que aproveche las oportunidades de su entorno en constante cambio” (2013, pag. 38)

La planecaion estratégica prepara el escenario cambiante del mercado con el fin de obtener
beneficios a futuro, y brinda un mayor enfoque a la empresa dentro de la preparacion de cualquier

programa.
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2.9 Segmentacion de mercados

Segun Kotler & Armstrong: “El mercado consiste en muchos tipos de clientes, productos y
necesidades. EI mercado6logo debe determinar que segmentos ofrecen las mejores oportunidades.
Los consumidores pueden ser agrupados y atendidos de varias maneras con base a factores
geograficos, demogréaficos, psicograficos y conductuales. Por ello se denomina segmentacion de
mercado al proceso de repartir los diferentes grupos de compradores dependiendo de sus diferentes

necesidades y comportamientos” (2013, pag. 49)

Parte en base a la division de segmentos de mercado que resulte atractivos para la empresa, con
el fin de dividir a los consumidores de acuerdo a sus necesidades y comportamientos, para

brindarles productos que se adapte a ellos.

2.10 Posicionamiento de mercado

“El posicionamiento de mercado es el lugar despectivo que ocupa una empresa en relacion con las
distintas empresas, y que marca un énfasis en la mente de los consumidores meta” (Kotler &

Armstrong, 2013, pag. 50)

Se denomina el lugar que ocupa un producto o servicio a la comparacion de la competencia,
distinguiéndose significativamente de cualquier otra clase de articulos, y estableciéndose en la

mente de los consumidores.
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2.11 Analisis FODA

“El analisis FODA es una herramienta que nos permite establecer un cuadro de situacion actual en
la empresa de manera interna revisando tanto oportunidades y amenazas en la organizacion”

(Broseta , 2018)

Se destaca como una herramienta estratégica que permite establecer una comparacién entre

factores internos y externos que afectan a la empresa, con el fin de buscar una solucion para ellos.

2.12 Mezcla integrada de marketing

Segun Kotler & Armstrong: “El marketing mix es el conjunto de herramientas enfocadas al
desarrollo comercial que se combinan para establecer la respuesta deseada en el mercado. La
mezcla de marketing consiste en todo lo que la empresa puede hacer para influir en la demanda de

su producto” (2013, pag. 52)

Son todos los factores que influyen en la demanda de bienes o servicos de la empresa y se

constituyen como componentes que entra en relacion directa con el consumidor.

2.12.1 Producto

“Elemento satisfactor fisico de la necesidad” (Prieto Herrera, 2015, pag. 36)

2.12.2 Precio

“Suma determinada de dinero asignado a un producto y servicio en el mercado, diferente del valor

de uso o de cambio” (Prieto Herrera, 2015, pag. 36)
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2.12.3 Plaza

“Lugar donde se satisface la necesidad, incluidos los canales de distribucion” (Prieto Herrera,

2015, pag. 36)

2.12.4 Promocidn

“Toda actividad que sirva para dar a conocer el producto o servicio” (Prieto Herrera, 2015, pag.

36)

2.13 Investigacion de marketing

“La investigacion de marketing es el disefio, la recopilacion, el andlisis y el informe sistematico
de los datos relevantes a una situacion especifica de marketing a la que se enfrenta una

organizacion” (Kotler & Armstrong, 2013, pag. 100)

La investigacion de marketing influye en la toma de decisiones estratégicas de la empresa,

basandose en recopilacion de informacion y su posterior analisis.

2.14 Enfoques de investigacion

2.14.1 Investigacion por observacion

“Consiste en recopilar datos primarios mediante la observacion de situaciones, acciones o personas

pertinentes” (Kotler & Armstrong, 2013, pag. 103)

Establece la recopilacion de informacién a través de la observacion directa de las partes

involucradas en el estudio.
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2.14.2 Investigacion por encuestas

“Es el método mas ampliamente utilizado para la recopilacion de datos primarios, es el método
mejor estudiado para la recopilacion de informacion descriptiva” (Kotler & Armstrong, 2013, pag.

106)

Es una forma convencional de recopilar informacion, esta nos permite tener un mayor alcance

y establecer muestras significativas en el mercado para su posterior analisis.

2.14.3 Investigacion experimental

“La experimentacion implica seleccionar grupos coincidentes de sujetos, ddndoles diferentes
tratamientos, controlando los factores no relacionados y comprobando las diferencias en las

respuestas de grupo” (Kotler & Armstrong, 2013, pag. 106)

Nos permite analizar los mercados con diferentes tratamientos, enfocandonos en desarrollar

nuevas formas de investigacion que posteriormente brinden respuestas claras y precisas.

2.15 Investigacion de mercados

“La investigacion de mercados es una fuente de informacién que tiene un gerente de marketing
para tomar una decision. Su importancia esta en que reduce la incertidumbre del gerente de una

manera sistematica y cientifica” (Ortiz Velasquez , 2014, pég. 85)

Es muy relevante realizar una investigacion de mercados ya que esta sirve para la recopilacion
de datos necesaria, que nos permitira analizar los mercados emergentes a los cuales podemos

ingresar.
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2.16 Fuentes de informacién

2.16.1 Informacion primaria

“Es aquella informacion que es indispensable obtener para la realizacion del estudio de factibilidad
del proyecto. Se caracteriza porque el proceso de la obtencidn de esta informacion puede tener un

costo significativo” (Florez Uribe , 2017, pag. 4)

Es primordial para la investigacion, ya que esta recopila informacion relevante de los

principales puntos criticos que se desea analizar.

2.16.2 Informacién secundaria

“Es aquella que permite sustentar parte del proceso de investigacion que en ese momento se esta

aplicando a la idea. Se caracteriza porque su obtencion no es muy costosa” (Florez Uribe , 2017,

pag. 4)

La informacion secundaria sirve como base de apoyo para la investigacion, aunque no sea

primordial, ayuda al desarrollo de la investigacién de manera concisa.

2.17 Muestra

“Una muestra es un segmento de la poblacion seleccionado para la investigacion de marketing que

representa a la poblacién en su conjunto” (Kotler & Armstrong, 2013, pag. 110)

Se constituye como una parte representativa del mercado al cual se desea estudiar, y enfoca

segmentos de mercados concretos.
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2.18 Marketing diferenciado

“Conlleva operar en diversos segmentos del mercado disefiando productos y programas concretos

para cada uno” (Monferrer Tirado, 2013, pag. 64)

Segmenta al mercado dependiendo de caracteristicas particulares, con lo cual busca el disefio
de productos y servicios que se adapten dependiendo del pablico objetivo al que se quiere llegar

de manera precisa.

2.19 Mezcla promocional

“Consiste en la mezcla especifica de publicidad, relaciones publicas, venta personal, promociéon
de ventas y herramientas de marketing directo que utiliza la empresa para comunicar
persuasivamente el valor para el cliente y forjar relaciones duraderas” (Kotler & Armstrong, 2013,

pag. 357)

Se la denomina una herramienta primordial, la cual las empresas utilizan para comunicar valor

al cliente con lo cual se buscar crear relaciones y forjar lazos entre cliente y empresa.

2.19.1 Publicidad

“Denominada a cualquier actividad pagada de exhibicién e impulso de diferentes productos o

servicios a fin de destacar y ser identificados” (Kotler & Armstrong, 2013, pag. 357)

Es una manera por la cual se da a conocer los productos o servicios que ofrece una empresa y

permite generar una promocion de estos hacia el mercado.
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2.19.2 Promocidén de ventas

“Son atractivos presentes, que se realizan con el fin de estimular la compra de los diferentes

productos o servicios” (Kotler & Armstrong, 2013, pag. 357)

Son estimulaciones a bases de promociones que la empresa realiza mediante distintas

estrategias de marketing con las cuales se busca persuadir a los consumidores.

2.19.3 Ventas personales

“Presentacion personal por la fuerza de ventas de la empresa con el proposito de realizar ventas y

construir relaciones con los mercados objetivos” (Kotler & Armstrong, 2013, pag. 357)

Es una tarea que busca crear relaciones con los clientes, y esta se base en la comunicacion

directa con ellos y fortalecimiento de informacion que los clientes necesitan

2.20 Administracién de la fuerza de ventas

Segun Kotler & Armstrong, 2013: “Se denomina al analisis, planificacién, implementacion y el
diferente control de las actividades de ventas, incorporando distintitas estrategias en la estructura

de la organizacién con el fin de desarrollar un pilar sélido en el entorno” (2013, pag. 395)

Es un conjunto de actividades que se imlementan en la empresa con el fin de lograr en la

organizacion resultados favorables tanto internos como externos.
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2.21 Estructura de la fuerza de ventas

“En la estructura territorial de la fuerza de ventas cada vendedor tiene asignada un area geografica
exclusiva y vende la linea completa de productos o servicios de la empresa a todos los clientes en

ese territorio” (Kotler & Armstrong, 2013, pag. 395)

La estructura de la fuerza de ventas depende de los vendedores asignados por la empresa, esto

se basa de acuerdo con las zonas geograficas asignadas a cada uno de ellos.

2.22 Tamario de la fuerza de ventas

Segln Kotler & Armstrong: “Una vez que la empresa ha establecido su estructura, esta lista para
considerar el tamafio de su fuerza de ventas. Las fuerzas de ventas varian en tamafio desde solo
unos pocos vendedores hasta decenas de miles. Algunas fuerzas de ventas son enormes” (2013,

pag. 396)

El tamafio de las fuerzas de ventas resulta ser muy variable dependiendo de la empresa, por ello

es muy considerable establecer un porcentaje dependiendo del mercado al cual se va dirigir.

2.23 Plan de marketing

“Sirve para documentar como se alcanzaran los objetivos estratégicos de la organizacion a través
de estrategias y tacticas de marketing especificas, con el cliente como punto de partida” (Kotler &

Armstrong, 2013, pag. A33)

“El plan de marketing debe definir una serie de politicas de marketing que puedan implementarse
y permitir alcanzar los objetivos marcados por la organizacion, asi como su mision” (Monferrer

Tirado, 2013, pag. 37)
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“Es un proceso sistematico y organizado de dirigir las actividades de mercado de una empresa para

obtener el maximo de resultados” (Prieto Herrera, 2015, pag. 23)

Es una planificacion que estructura todo el conjunto de actividades necesarias para obtener

resultados positivos a través de estrategias de marketing y sus respectivos analisis.

2.24 Estructura general de un plan de marketing

2.24.1 Andlisis de situacion

“Resumen de las tendencias del entorno” (Monferrer Tirado, 2013, pag. 37)

Argumentacion conceptual de factores que intervengan ante cualquier actividad ocasional en el

entorno.

2.24.2 Formulacion de objetivos

“Esbozo de los objetivos concretos de marketing a conseguir e identificacion de aspectos que

puedan afectar la consecucion de los mismo” (Monferrer Tirado, 2013, pag. 38)

Establecer con claridad y exactitud las metas que se trazan en un determinado proyecto en

funcién a su estructura.

2.24.3 Formulacion de estrategias

“Definicion de la estrategia a desarrollar para conseguir los objetivos de marketing” (Monferrer

Tirado, 2013, pag. 38)

Implantar objetivos que permitan ar soluciones a determinadas acciones o situaciones que se

presenten.
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2.24.4 Implementacion

“Delimitacion y definicion de los programas para llevar a cabo la estrategia elegida, incluyendo
actividades concretas, su planificacion temporal, presupuesto y asignacion de responsabilidades”

(Monferrer Tirado, 2013, pag. 38)

Es ejecucion o unidn a plan de accion de una determinada tarea o estrategia planificada para la

organizacion.

2.24.5 Control

“Indicar como se va a medir la evolucion hacia los objetivos y como se llevaran a cabo los ajustes

para mantener los programas dentro de las previsiones” (Monferrer Tirado, 2013, pag. 38)

Es un examen periddico de las diferentes tareas o actividades a desarrollar en una organizacion

estable.

2.25 Estrategias de marketing

“La estrategia de marketing supone la definicion de la manera de alcanzar los objetivos me
marketing establecidos. Esta decisién comportara la implementacion de un conjunto de acciones
que la hagan posible en un universo temporal y un presupuesto concreto” (Monferrer Tirado, 2013,

pag. 43)

Son una serie de acciones con las cuales se establecen distintas tomas de decisiones con el fin

de establecer resultados positivos para la empresa.
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2.26 Fidelizacion

“Fidelizar es construir vinculos que permitan mantener una relacion rentable y duradera con los
clientes, en la que se generen continuamente acciones que les aporten valor y que permitan

aumentar sus niveles de satisfaccion” (Alcaide, y otros, 2013, pag. 12)

Se basa en la creacion de vinculos con los clientes, para lograr establecer relaciones duraderas

que permitan a la empresa sobresalir ante la competencia.

2.27 Posicionamiento

“En este proceso intervienen las marcas como un punto de asociacion que permite al productor

hacer que sus productos tengan una asociacion en la mente de los consumidores” (Ortiz Velasquez

, 2014, pag. 145)

Es una forma de establecerse significativamente a la comparacion de sus competidores,

buscando generara mas valor para la marca y brindar satisfaccion al cliente.

2.28 Publicidad

“La publicidad es toda trasmision de informacion impersonal y remunerada, efectuada a través de
un medio de comunicacién, dirigida a un pablico objetivo, en la que el emisor se identifica con

una finalidad determinada” (Monferrer Tirado, 2013, pag. 154)

Se establece como un ente informativo para la captacion de atencion del posible mercado

potencial, que permitira dirigir un mensaje hacia un emisor con el fin de estimular una accion.
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2.29 Presupuesto

“El presupuesto publicitario es un indicador del esfuerzo o presion que una organizacion realiza

para alcanzar los objetivos fijados” (Monferrer Tirado, 2013, pag. 157)

El presupuesto es el activo que se requiere para la realizacion de diferentes actividades con

llevadas al desarrollo de la empresa.
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CAPITULO 11

3. INVESTIGACION DE MERCADO

3.1 Antecedentes

La finalidad de este capitulo es elaborar un estudio de mercado con el fin de identificar el
posicionamiento estratégico de la empresa en el mercado, y también medir el nivel de oferta y

demanda que existe a la comparacion de sus principales competidores.

La realizacion del estudio de mercado se enfocara en la recopilacién de informacién de la
poblacién econdmicamente activa del canton de Antonio Ante, con el fin de determinar el
posicionamiento que posee la empresa. A través de este estudio se podrad plantear estrategias
mercadologicas para el posicionamiento y el aumento de la rentabilidad de la empresa textil

confecciones “LA MARKA”.

Cabe destacar que la elaboracién de este estudio nos brindard pautas relevantes de las
actividades textiles presentes en la ciudad de Atuntaqui, permitiéndonos conocer la competencia,
nivel de aceptacion de la empresa y factores que influyen en la decision de compra de los clientes,
permitiendo asi crear estrategias adecuadas y acordes al mercado potencial de la ciudad de

Atuntaqui.

3.2 Problema de investigacion del estudio de mercado

Confecciones “LA MARKA”, es una empresa textil que se encuentra ubicada en las calles
General Enriquez y 2 de Marzo esquina en la ciudad de Atuntaqui, la cual se dedica a la elaboracion
de prendas de vestir para damas, caballeros y nifios. La comercializacion de todas sus lineas de

productos se hace a través de su local ubicado en las calles General Enriquez y José de Sucre,


http://www.numerosromanos.com.mx/iii-numero-romano
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frente al parque principal de la ciudad de Atuntaqui. Con lo cual, al estar ubicada en pleno centro
de la ciudad, compite directamente con un sin nimero de empresas textiles radicadas en la zona
que ofrecen una variedad de productos similares al de la empresa, provocando asi la baja
comercializacion de sus productos, debido a la carencia de estrategias mercadoldgicas, en especial

la poca comunicacién y promocidn gue existe por parte de la empresa hacia sus consumidores.

3.3 Objetivos

3.3.1 Objetivo general.

Elaborar un estudio de mercado que permita definir el posicionamiento estratégico que posee
la empresa textil confecciones “LA MARKA” al frente de sus competidores directos establecidos

en el sector, a traves de la oferta y demanda de productos textiles en el canton Antonio Ante

3.3.2 Objetivos especificos.

e Investigar la demanda existente de productos textiles en el canton Antonio Ante.

e Identificar el nivel de posicionamiento que posee la empresa textil confecciones “’LA
MARKA”.

e Determinar los principales competidores de la empresa.

e Investigar cuales son los medios de comunicacion mas empleados para elaborar
promocion y publicidad.

e Establecer la oferta y demanda que posee la empresa en la ciudad de Atuntaqui

3.4 Indicadores de la investigacion de mercados

e Ofertay Demanda



64

e Posicionamiento
e Competencia
e Medios de comunicacion

e Comportamiento del consumidor

3.5 Tipos de investigacion

Para el desarrollo de la investigacion se utilizara dos tipos de investigacién que se seran

detallados a continuacion:

3.5.1 Investigacion descriptiva.

La investigacion descriptiva se da con el fin de conocer las preferencias, actitudes y desacuerdos
de los consumidores a la hora de realizar la compra, proporcionando informacion primordial de

nuestro mercado potencial.

3.5.2 Investigacién exploratoria

La investigacion exploratoria profundizara la informacidn sobre el objeto de estudio al cual nos
enfocaremos, facilitandonos una aproximacion a las diferentes caracteristicas de la poblacién a

estudiar.

3.6 Técnicas de investigacion

Para realizar la posterior investigacion se establecieron las siguientes técnicas:

e Entrevista: La cuales se realizara al propietario de la empresa.

e Encuesta: Se realizaran a un grupo objetivo de personas (PEA)
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e Observacion: Se enfocard en el comportamiento de los consumidores que visten los

locales de la empresa

3.7 Fuentes de investigacion

3.7.1 Primarias.

Las fuentes de informacion primarias seran recopiladas utilizando instrumentos de
investigacion de mercados, tales como la encuesta y entrevista, que seran ejecutadas de manera

detallada y meticulosa.

3.7.2 Secundarias.

Esta sera considerada en base a indicadores de los siguientes sitios web:

e Wwww.antonioante.gob.ec

e www.ecuadorencifras.gob.ec
e www.bce.fin.ec

e Wwww.ekosnegocios.com

e Www.vistazo.com

3.8 Metodologia de la investigacion

El posterior desarrollo de la investigacion se elaborara en base a una investigacion descriptiva,
utilizando métodos cuantitativos que permitiran obtener caracteristicas del mercado con relacion
al cliente y sus preferencias, determinado asi la identificacion de variables sumamente importantes.

La obtencion de la informacion se realizard a través de una herramienta de investigacion


http://www.antonioante.gob.ec/
http://www.ecuadorencifras.gob.ec/
http://www.ekosnegocios.com/
http://www.vistazo.com/
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denominada encuesta, la cual ha sido elaborada detalladamente para una facil comprension para el

publico, logrando asi obtener la informacion necesaria para el estudio.

La investigacion exploratoria recopilara informacion de fuentes secundarias y de documentos
relacionados con el tema, con lo cual se busca la obtencidn de datos concretos de la poblacion del
canton. Esto se realizard a través de la pagina del GAD municipal de Antonio Ante y de

documentos proporcionados por Instituto Nacional de Estadisticas y Censos.

La metodologia por utilizar nos ayudara a la recopilacion de la mayor informacion posible para

el posterior desarrollo del estudio.

3.9 Operacionalizacion de la investigacion

3.9.1 Tipo de muestreo.

Para la posterior investigacién se empleara el tipo de muestreo probabilistico, el cual nos

permitira tener una metodologia rigida para el desarrollo del presente proyecto.

3.9.2 Muestro probabilistico.

Esta basado en un concepto de equiprobabilidad, en el cual se establece que cada elemento del

universo posee una probabilidad percibida de poder formar parte de una muestra.

3.9.3 Tipos de muestreo probabilistico.

e Muestreo aleatorio simple
e Muestreo estratificado

e Muestreo por conglomerados
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e Muestreo sistematico

Mediante el andlisis de las subdivisiones del muestreo, se logra establecer que el muestreo
probabilistico se acopla perfectamente al estudio a realizar para la empresa textil confecciones

“LA MARKA” en la ciudad de Atuntaqui.

3.10 Componentes muestrales

3.10.1 Segmento de mercado.

Para el posterior estudio se considerara a la poblacion econémicamente activa del cantdn
Antonio Ante y al turismo nacional, a partir de la edad de 16 afios tanto hombres como mujeres

que posean una demanda de prendas de vestir en distintas lineas de mercado.

Con lo cual se buscara la obtencion de criterios de las diferentes tendencias que existen por

parte de la poblacion estudiada a la hora de realizar comprar de prendas de vestir y demas.

3.10.2 Identificacion de la muestra.

La muestra poblacional en la que se desarrollara el estudio se la obtendr a través de fuentes de
informacion primarias y secundarias, que se obtuvieron a través de la visita al GAD Antonio Ante
y al departamento de la productividad de la Fabrica Imbabura, en el cuales se realizaron entrevistas
a funcionarios municipales y empleados para la recopilacion de informacion. También de igual
forma se visito la pagina oficial del GAD Antonio Ante y la pagina oficial del INEC como fuentes
de informacion secundarias con lo cual pudimos establecer datos reales del presente afio de la

poblacién econdmicamente activa del canton.
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La poblacion al cual se direccionara el estudio esta conformada por 21351 habitantes en el
canton de Antonio Ante y también se incluyé un nimero de 19800 turistas que visitan el canton

cada afo, siendo esta una poblacional relevante para el posterior estudio de mercado.

3.10.3 Identificacion de la poblacion.

Tabla 14
Poblacién econédmicamente activa del canton Antonio Ante
Variables Hombres Mujeres Total
Patrono o socio activo 1550 799 2349
Cuenta propia 4791 2468 7259
Empleados 5649 3318 8967
Trabajador familiar sin
. 391 250 641
remuneracion
No declarado 1191 730 1921
Trabajador nuevo 143 71 214
Total 21351
Fuente: INEC
Elaborado por: Marco Tixilima
Tabla 15
Poblacion Turistica
No. de
Detalle Anual Total
personas
Al mes 400 4800 4800
Expo Feria Atuntaqui 10000 10000 10000
Feriados 5000 5000 5000
Total 19800

Fuente: Dpto. Fabrica Imbabura
Elaborado por: Marco Tixilima
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Tabla 16
Identificacion de la Poblacion Econdmicamente Activa y el Turismo en Antonio Ante
Detalle No. de personas Total
PEA Antonio Ante 21351 21351
Poblacion Turistica 19800 19800
(Antonio Ante)
Total 41151

Fuente: INEC y Dpto. Fabrica Imbabura
Elaborado por: Marco Tixilima

3.11 Unidad de muestreo

La aplicaciéon del estudio de mercado se realizara en diversas variables de muestreo del

segmento de mercado objetivo establecido anteriormente, con lo cual nos dirigiremos a:

Instituciones pablicas
e Instituciones privadas
e Almacenes

e Mercados de la ciudad
e Principales calles

e Sitios de recreacion

3.12 Tamano de la muestra

Se utilizara la formula de la poblacion finita para el calculo de la muestra del posterior estudio

a realizar.

Formula:
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B Z2d2N
" e2(N —1) + Z24d2

n

Donde:

Nivel de confianza: 95% (Z) = 1.96
Margen de error: 5% (e) = 0.05
Desviacion estandar: 0.5 (d?) =0.25
Tamafio de la poblacion: 41151

Tamario de la muestra: ¢?

Desarrollo:

_ Z%d%N
"~ e2(N —1) + 7242

n

~ (1.96)%(0.25) (41151)
"= 0.05)2(41151 — 1) + (1.96)2(0.25)

39521.4204

"= 103.8354

n = 380.6160558

n = 380 encuestas

El nimero de encuesta a realizarse a los clientes potenciales es de 380 como resultado total de

la formula aplicada anteriormente.
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A continuacion, se muestra la distribucién equitativa de las encuestas a realizar dependiendo de

cada variable de la poblacion economicamente activa del canton Antonio Ante y de su poblacion

turistica.
Tabla 17
Distribucion de la muestra
) Poblacién ]
Variables Porcentaje No. de encuesta
Proyectada
Total (PEA) 21351 52% 198
Poblacion turistica 19800 48% 182
Total 41151 100% 380
Fuente: INEC
Elaborado por: Marco Tixilima
Variables Poblacion Porcentaje No. de encuesta
Patrono o socio activo 4527 11% 42
Cuenta propia 13991 34% 129
Empleados 17282 42% 159
Trabajador familiar sin
. 1235 3% 12
remuneracion
No declarado 3704 9% 34
Trabajador nuevo 412 1% 4
Total 41151 100% 380

Fuente: INEC
Elaborado por: Marco Tixilima
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3.14 Procesamiento de datos

La informacion obtenida mediante la investigacion de campo sera analizada y procesada en el
programa estadistico SPSS, el cual esta disefiado para el procesamiento y analisis de forma rapida,
brindandonos asi respuestas inmediatas mediante graficos y tablas que serdn analizadas

posteriormente en el estudio.

3.15 Resultados de la investigacion

A continuacion, se presentan lo analisis de la investigacion realizada, en la cual se utilizé la

herramienta de investigacién denominada encuesta que fue aplicada a los habitantes del canton.

El formato de la encuesta se detalla en el anexo 4.
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1. ¢Con que frecuencia usted compra o adquiere una prenda de vestir?

B mensual
E Trimestral
O semestral
M 2nual

Fuente: Investigacidn de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima

lustracion 9: Frecuencia de Compra

Analisis: El estudio establecié que la tendencia de las personas en mayoria opta por compras
semestral y trimestrales al momento de adquirir una prenda de vestir, pero también cabe destacar
gue existe un porcentaje considerable de personas que tienen una frecuencia mensual al momento

de realizar sus compras.
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2. ¢Qué tipos de prendas de vestir adquiere usted frecuentemente?

W Camisetas

B camisas

OBusos

W Pantalones

[Blusas

M shorts

Hvestidos
Sacos

Hotros

Fuente: Investigacidn de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima

lustracién 10: Tipos de Prendas de Vestir

Anélisis: Los productos con una mayor demanda frecuente en prendas de vestir son camisetas,
pantalones y blusas los cuéles son la preferencia por las personas al momento de la compra, existe
también la comparacién de prendas de vestir que poseen poca demanda como lo son los vestidos

y shorts.
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3. ¢Qué cantidad de prendas de vestir adquiere usted cuando va de compras?

MDe 1 a2 prendas
B De 3 a 4 prendas
Opesas prendas
W as de 6 prendas

Fuente: Investigacidn de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima

llustracion 11: Cantidad de Prendas de vestir

Andlisis: La cantidad de prendas de vestir que se demandan juegan un papel importante en la
rentabilidad de la empresa, denotando que las personas tienden mayoritariamente a adquirir entre
1 a4 prendas cuando realizan sus compras, pero también existe un pequefio porcentaje de personas
que se debe considerar que adquieren entre 5 y 6 prendas, lo cual nos puede impulsar a futuro a

direccionar a la creacion de nuevas estrategias para aumentar el consumo.
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4. ¢Sefale donde usualmente compra su ropa?

B Tiendas departamentales
B Tiendas de marca

O Bovtigue

M supermercados

[ Distribuider independiente
B Catslogo

E compras online

Fuente: Investigacion de_ mercado
Elaborado por: Marco Tixilima

lHustracion 12: Lugar de Compra

Andlisis: En la actualidad se puede establecer que los principales lugares que las personas
prefieren visitar para adquirir prendas de vestir son tiendas departamentales, tiendas de marca y
otros distribuidores presentes, pero también existen un mercado potencial de personas que
consideran los catalogos y compras directamente en red inclinandose asi a las tendencias modernas

del comercio.
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Cuéles: Tiendas departamentales

Mo aplica

Eno se pronuncia
Curkand

W undo del jeans
O outlet

M Captoos

Fuente: Investigacidn de mercado
Elabarado por: Marco Tixilima

lHustracion 13: Tiendas Departamentales

Anélisis: De acuerdo con las personas encuestadas un 2.4% realiza sus compras en tiendas
departamentales como Outlet y Captoos, seguido de un 2.1% que lo hace en el mundo del jean, y

por ultimo un 0.8% lo hace en Urband.



Cuales: Tiendas de marca

Fuente: Investigacidn de mercado
Elabarado por: Marco Tixilima

llustracion 14: Tiendas de marca

Mo aplica

Eno se pronuncia
Cmarathon

HRm

[ Aéropostale

M converse
EIETA Fashion
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Anélisis: Se puede establecer que un 4.5% de la poblacion encuestada realiza sus compras de

ropa en Aéropostale, seguido de un 4.2% que lo hace en RM y por altimo un 2.7% lo hace en

Marathon Sport.
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Cuéles: Boutique

Mo aplica

Eno se pronuncia
OrFym

B Ccasion Boutique
O Anys Boutigue
M Karlands

[ Galilea Boutique

Fuente: Investigacidn de mercado
Elabarado por: Marco Tixilima

lHustracion 15: Boutique

Andlisis: Segun el numero de encuestados, un 0.5% de personas realiza sus compras en FyM,

Ocasién Boutique y Anys Boutique, y un 0.3% lo hace Karlands y Galilea Boutique.
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Cuéles: Supermercados

Mo aplica

B o se pronuncia
OTia

W supermaxi

Fuente: Investigacidn de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima

lustracion 16: Supermercados

Anélisis: Se determiné que un 5.3% de personas realiza compras de ropa en el supermercado

Tiay el 0.8% lo hace en las cadenas Supermaxi.
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Cuéles: Distribuidor independiente

Mo aplica
B o se pronuncia
Omercado

Fuente: Investigacidn de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima

lustracién 17: Distribuidor Independiente

Anélisis: Se puede establecer que el 13% de la poblacion encuestada realiza compras de ropa

en los principales mercados de la ciudad.
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Cuéles: Catélogo

Mo aplica
o se pronucia
CEeTa Fashion
W krizs
Omistica

W riozztra

Fuente: Investigacidn de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima

lustracion 18: Catalogo

Anélisis: Existe una preferencia de 0.5% de personas que realizan compras en catalogos como

Kriss y Nozztra, seguido del 2.1% de personas que lo hacen en ETA Fashion y Mistica.
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Cuéles: Compras online

Mo aplica
o se pronucia
Cmercado libre
Wwish

Fuente: Investigacidn de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima

lustracion 19: Compras Online

Andlisis: El 1.6% de la poblacion encuestada realiza compra de ropa via online en la pagina

web de Mercado Libre y un 0.8% lo hace en la aplicacion online de Wish.
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5. ¢Cudles son los atributos que mas le llaman la atencién al momento de adquirir una

prenda de vestir?

M calidad

HE Precio
Opisefio

W custo

No se pronuncia

Fuente: Investigacidn de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima

llustracién 20: Atributos de Prendas de Vestir

Anélisis: La calidad de las prendas de vestir es un factor muy importante, ya que la mayoria de
las personas percibe este atributo muy relevante al momento de adquirir una prenda y son muy
exigente con eso, seguido de la calidad las personas también se enfocan en otros detalles como

disefio, el precio y su gusto, los cuales influyen mucho en la decision de compra.
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6. ¢Cudl es el estilo de prendas de vestir de su preferencia?

W riormal

HEcasual

| Deportivo

M Estilos de tendencia
No se pronuncia

Fuente: Investigacidn de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima

llustracion 21: Estilo de Prendas de Vestir

Anélisis: Las tendencias de moda son factores relevantes que pueden influir mucho en las
personas, con lo que se pudo analizar que la mayoria de ellas opta por llevar un look casual en dia
a dia, seguido de personas que prefieren un estilo deportivo, lo cual nos permite definir los distintas

ofertas por temporadas relacionando los estilos de temporada que las personas prefieren.



7. ¢Cuanto es su promedio anual de dinero que gasta por prendas de vestir?

W 200
HEzs0
Cao00
W30
Omas de 350

Fuente: Investigacidn de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima

llustracion 22: Promedio Anual de Gasto

Andlisis: Los gastos que realizan de forma anual las personas basados en la adquisicion de
prendas de vestir se inclinan en mayoria considerable en promedio de 200 délares, seguido de
personas que gastan entre 250 y 300 dolares, lo que establece que las personas se adaptan a la

economia actual del pais.
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8. ¢Cudl es la forma de pago de su preferencia?

W Efectivo

B chegues

O Tarjetas de débito
B Tarjetas de crédito
No se pronuncia

Fuente: Investigacidn de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima

lustracion 29: Forma de Pago

Anélisis: Se puede establecer que la forma de pago preferencial de las personas en la actualidad
sigue siendo de forma directa utilizando efectivo, sin descartar que a futuro esta forma de pago se

podré sustituir considerablemente por los pagos con tarjetas o transferencias directas.
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9. ¢Posee usted alguna preferencia por alguna marca de ropa presentada a

continuacion?

B 2éropostale
E Hollister
COprulgBear
B Adidas
OHike

W Fila

Ezara

o Mo posee conocimientos de
Marcas

Fuente: Investigacidn de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima

lustracion 30: Marcas de Ropa

Analisis: En cuanto a preferencias de marcas, las personas en mayoria supieron manifestar que
las marcas de su inclinacién son Adidas y Nike las cuales tienen mucho renombre a nivel mundial,

y estan importante posicionadas superando a las demas marcas de ropa existente en la actualidad.
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10. ¢Ha realizado compras en alguna de estas empresas textiles?

W Aritex
[ sante
| Gabytex
W Elan
Oconga
M confel
Erana

a MNinguna

Fuente: Investigacidn de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima

lustracion 31: Empresas Textiles

Andlisis: Las empresas en las cuales las personas han realizado compras de prendas de vestir
posee una tendencia en mayoria por Anitex y Santé, que son unas de las empresas mas reconocidas
de la ciudad, también cabe mencionar que empresa como Gabytex y Conga estan aumentando su

participacién en el mercado de forma significativa en los ultimos afios.
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11. ¢ Con qué frecuencia ha comprado en estas empresas?

W vensual
B Trimestral
O semestral
B 2nual

Fuente: Investigacion de mercado
Elabaorado por: Marco Tixilima

lustracion 32: Frecuencia de Compras en estas Empresas

Anélisis: Las personas en mayoria supieron expresar que realizan compras cada semestre en
las empresas mencionadas anteriormente considerando sus preferencias, también un porcentaje
menor manifiesta que realiza compras mensual y trimestral en estas empresas acorde a sus

necesidades.
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12. ¢ Qué productos ha adquirido en estas empresas?

M camisetas
E camisas
OBuses

W Partalones
OBlusas

M shorts
Hvestidos
Osacos

Fuente: Investigacidn de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima

lHustracion 33: Productos Adquiridos en estas Empresas

Andlisis: El principal producto adquirido en las empresas mencionadas anteriormente son las
camisetas ya que estas es una prenda casual de mucha connotacion, luego de esta vienen prendas
como pantalones, blusas y camisas que también son prendas primarias que la gente utiliza en su
diario, con lo cual se puede determinar que en el mercado actual existe mucha competencia por

parte de las empresas radicadas en el sector.
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13. ;{Conoce usted la empresa textil confecciones “LA MARKA”?

W si
HEno

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima

lHustracion 34: Conocimiento de la Empresa

Anélisis: Segun el estudio realizado se pudo establecer que casi el total de personas encuestadas
desconoce la existencia de la empresa textil “LA MARKA”, con lo cual la empresa debera

desarrollar estrategias a futuro para establecer su posicionamiento y participacion en el mercado.
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14. ;Conoce la ubicacion de la empresa textil confecciones “LA MARKA”?

W si
Erio

One se pronuncia

Fuente: Investigacidn de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima

llustracion 35: Ubicacion de la Empresa

Anélisis: La empresa textil “LA MARKA?” se establece un conocimiento minimo por parte de
las personas establecidas en el cantén y mucho menos por los turistas que lo visitan, con o cual el
fortalecimiento y posicionamiento de su imagen corporativa son factores importantes que se deben

considerar a futuro.
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15. ;Conoce los productos que ofrece la empresa textil confecciones “LA MARKA”?

W si
Erio

One se pronuncia

Fuente: Investigacidn de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima

llustracion 36: Conocimiento de Productos

Anélisis: De igual forma los productos que ofrece la empresa son minimamente percibidos por
las personas, ya que el posicionamiento de la empresa juega un papel importante dentro de las
actividades de comercializacion de estos, lo que influira mucho en la rentabilidad de la

organizacion.



95

16. ¢ Qué tipo de productos ha adquirido en la empresa textil confecciones “LA

MARKA”?

W Camisetas
HBusos

Licras
W to se pronuncia

Fuente: Investigacidn de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima

lustracion 37: Productos Adquiridos

Anélisis: Del porcentaje minimo de personas que conocen la empresa textil y sus productos se
pudo determinar que un namero reducido de personas han adquiridos productos tales como
camisetas, busos y licras que son algunos productos que la empresa comercializa, optando asi por

el desarrollo de nuevas estrategias de promocion que den a conocer todas sus lineas de productos.
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17. ¢Cual es su opinion acerca de los productos que ofrece la empresa textil

confecciones “LA MARKA”?

M Excelentes
BEBuencs

| Regulares

W to se pronuncia

Fuente: Investigacidn de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima

lustracién 38: Opinion de Productos

Andlisis: Se establece que la opinién de las personas que han realizado compras en la empresa
es de vital importancia, percibiendo asi que los productos de la empresa se los califica como

excelentes y de buena calidad segun el estudio realizado.



18. ¢ Qué le parece la atencion al cliente por parte de los vendedores de la empresa?

W Excelents
HEBuena
One se pronuncia

Fuente: Investigacidn de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima

llustracion 39: Atencién al Cliente

Anélisis: En tanto a la atencion al cliente, personas que visitaron la empresa y sus locales la
califican como excelente y buena, con lo cual se prevé a futuro fortalecer alin méas este aspecto

para brindar una atencion de primera a todos los clientes.
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19. ¢Cual es el medio de comunicacion por el cual estaria de acuerdo para que se den a

conocer los productos de la empresa textil confecciones “LA MARKA”?

W Radio

[ Televisian
OpPrensa

M Redes sociales

Fuente: Investigacidn de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima

llustracion 40: Medios de Comunicacion

Anélisis: La tendencia de las personas en su mayoria se inclina por mensajes promociones de
la empresa en las principales redes sociales para darla a conocer , ya que estas han ido ganado
terreno estos Ultimos afios gracias a los avances tecnoldgicos, seguido de esto algunas personas
optan por medios de comunicacion convencionales como lo son la television, radio y prensa, por
lo cual la empresas debera enfocarse en el desarrollo de publicidad tanto en medios ATL como

BTL para mantener su mercado y abrirse nuevas vias a otros.



Cuales: Radio

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima

llustracion 41: Radio

Mo aplica

Eno se pronuncia

CLa Fabrica

M Panorama

[J40 Principales
Canela

Odove
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Anélisis: Segun los encuestados, el 2.9% tiene preferencia por radio Canela, el 1.6% por radio

OYE y el 1.3% por radio La Fabrica.



Cuales: Television

llustracion 42: Television

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima

Mo aplica

Eno se pronuncia
OTtvn

M Teleamazonas
OEcuavisa

Wl La Fébrica

O Gama T
OrTs

drc
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Analisis: Se determind que existe una preferencia del 9% por el canal de television Ecuavisa,

seguido del 5.8% por el canal de television Teleamazonas y el un 4% por el canal de television

Gama TV.
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Cuales: Prensa

Mo aplica

B o se pronuncia
e rorte
BWLaHora

el Comercio

Fuente: Investigacidn de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima

llustracion 43: Prensa

Anélisis: De acuerdo con la poblacion encuestada el 4.5% tiene preferencia por diario El Norte,

el 1.6% por diario La Hora y el 0.8% por diario EI Comercio.



Cuales: Redes sociales

Fuente: Investigacidn de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima

llustracién 44: Redes Sociales

Mo aplica
o se pronucia
OFacebook
WhatsApp
Oinstagram
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Anadlisis: Se determind que la red social de preferencia es Facebook con un 17.8%, seguido de

WhatsApp con un 9.3% y por Gltimo Instagram con un 4.5%.
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20. ;Estaria de acuerdo usted que la empresa textil confecciones “LA MARKA” amplié

su linea de productos?

Wsi
Ene

One se pronuncia

Fuente: Investigacidn de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima

lustracion 45: Ampliacién de Linea de Productos

Andlisis: Las personas supieron manifestar de forma positiva la ampliacion de nuevas lineas
de productos por parte de la empresa, dando asi pautas a la empresa para comenzar el desarrollo y

la ampliacién de nuevos productos en sus catalogos.
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21. ¢En qué segmento le gustaria la ampliacion de nuevas lineas de productos?

M Damas

M Caballeros
Onifos

Wto se pronuncia

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima

lHustracion 46: Segmento de Linea de Productos

Analisis: Se establece que las personas se inclinan por el segmento caballero para la apertura
de nuevas lineas de productos, estableciendo la posibilidad de agregar nuevos productos para las
siguientes temporadas a futuro, sin descartar el segmento damas que podria ampliarse de igual

forma.
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22. ¢ Cuénto estaria dispuesto a pagar por una prenda de vestir?

Mre 1 a10 délares

B De 10 a 20 délares
e 20 & 30 délares
M ias de 30 dolares

Fuente: Investigacidn de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima

lustracion 47: Disposicion a Pagar

Analisis: ElI promedio mayoritario que las personas estarian dispuestas a pagar oscila entre los
10 a 20 dolares convenientemente, situandolo como un factor clave para las posibles estrategias a
realizarse a futuro, también se pueden apreciar porcentajes minimos que sobrepasan el precio

promedio que se deben considerar para un mayor analisis estratégico.
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23. ¢Estaria de acuerdo que la empresa posee su propia pagina web oficial?

Wsi

B o se pronuncia

Fuente: Investigacidn de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima

lustracion 48: Pagina Web

Analisis: El estudio establecid que las personas se encontrarian de acuerdo que la empresa textil
“LA MARKA” posee su propia pagina web, donde se podria dar mas informacion acerca de sus

productos y promociones por temporada, con el fin de aumentar su participacion en el mercado.
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24. ¢ Le gustaria recibir informacion de las promociones que ofrece la empresa textil

confecciones “LA MARKA”?

Wsi
Ene

One se pronuncia

Fuente: Investigacidn de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima

llustracion 49: Informacion de Promociones

Analisis: Se puede establecer que una tendencia mayoritaria de personas estaria dispuesta en
recibir informacién promocional por parte de la empresa en los diferentes medios con el fin de

conocer mas acerca de ella.
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25. ¢Queé tipo de promociones les gustaria que ofreciera la empresa textil confecciones

“LA MARKA”?

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima

lHustracion 50: Tipos de Promociones

M Rebajas

Hzx1

Oconcursos por premios
B Regalos por sus compras
Ocupones de descuertos
Mo se pronuncia

Anélisis: Las preferencias por promociones mas destacadas por las personas van desde rebajas,

regalos por sus compras y el famoso 2 x 1 las cuales han cautivado y se prevé establecerlas en la

empresa con el fin de ganar posicionamiento.
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26. ¢ Le gustaria la apertura de nuevos puntos de ventas por parte de la empresa textil

confecciones “LA MARKA”?

Wsi

B o se pronuncia

Fuente: Investigacidn de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima

lustracion 51: Apertura de Nuevos Puntos de Ventas

Analisis: Existe una tendencia positiva de personas que estarian de acuerdo con la apertura de
nuevos puntos de venta por parte de le empresa textil “LA MARKA?”, de notan asi la posibilidad

de expansion de la empresa a nuevos mercados.
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27. ¢En qué ciudad le gustaria la apertura de nuevos puntos de venta por parte de la

empresa textil confecciones “LA MARKA”?

W ibarra

B Ctavalo

[ cetacachi

W cuito

O Guayadui

W otras

EHo se pronuncia

Fuente: Investigacidn de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima

lustracion 52: Ciudades de Apertura

Analisis: La ciudad de preferencia para la apertura de nuevos puntos de ventas para las personas
se inclina por la ciudad de Ibarra ya que esta se encuentra en la provincia de Imbabura, pero
también se puede evidenciar un porcentaje de personas que les gustaria la apertura de nuevos

locales en las ciudades de Otavalo y Quito.
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Género

M masculing
B Femenino

Fuente: Investigacidn de mercado
Elabarado por: Marco Tixilima

llustracion 53: Género

Analisis: EIl 59.4% de la poblacion encuestada es de género masculino, frente al 40.6% que es

de género femenino.



Edad

llustracion 54: Edad

Fuente: Investigacidn de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima

WG
2 -
a6 -
W4 -
Os6 -
W as de 66

25
35
45
35
63

112

Analisis: Se determin6 que un porcentaje del 29.71% de la poblacidn encuestada posee una

edad de entre 26 a 35 afos, un 23.6% de entre 36 a 45 afios y un 22.6% posee una edad de entre

16 a 25 afnos.



Ocupacion

Fuente: Investigacidn de mercado
Elabarado por: Marco Tixilima

lHustracion 55: Ocupacion

W Patrono o socio activo
B Cuenta propia
O empleados

[~ Trabajador familiar sin
remuneracion

[No declarado
B Trabajador nuevo
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Analisis: Segun la investigacion de mercado se establecio un porcentaje de 39.5% de personas

que tienen una ocupacion de empleados, un 36.4% poseen una ocupacion de trabajo por cuenta

propia y un 8% tienen una ocupacién de socio activo.
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Nivel de instruccion

M Primaria
B secundaria
a Superior

Fuente: Investigacidn de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima

llustracion 56: Nivel de Instruccion

Analisis: De acuerdo con la poblacién encuestada, el 50.1% cuenta con un nivel de instruccién
superior, el 42.2% posee un nivel de instruccion secundario y el 7.7% tienen un nivel de instruccién

primario.
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3.16 Cruce de variables

3.16.1 Frecuencia de compras contra tipos de prendas de vestir que adquieren.

Tabla 18
Frecuencia de Compra Contra Tipos de Prendas de Vestir

¢ Qué tipos de prendas de vestir adquiere usted frecuentemente? Total
. Camisetas Camisas Busos Pantalones Blusas Shorts Vestidos Sacos  Otros
Variables

22 15 8 6 15 10 11 5 0 92

¢Con que Mensual
frecuencia usted Trimestral 23 21 21 15 20 2 2 11 0 115
compra o adgulere 30 17 3 32 19 9 9 5 3 127

una prenda de Semestral
vestir? Anual 9 12 0 12 4 0 0 6 0 43
Total 84 65 32 65 58 21 22 27 3 377

Fuente: Investigacién de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima

i Qué tipos de
prendas de vestir
adquiere usted
frecuentemente?

M camisetas
M camisas
OBusos
30 W Partalones
OBlusas

B shorts
Hvestidos
Osacos
Hotros

40

209

|

T
Mensual Trimestral Semestral Anual

Fuente: Investigacidn de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima

llustracion 57: Frecuencia de Compra Contra Tipos de Prendas de Vestir
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Se determiné que las prendas que mas se adquieren frecuentemente son pantalones y camisetas

en un lapso de periodo semestral, sequido de una demanda de camisetas y blusas en periodos

trimestrales. Se puede establecer que las prendas con menos demanda son shorts y vestidos.

3.16.2 Atributos que le llaman la atencién en una prenda de vestir contra edad.

Tabla 19

Atributos de una Prenda de Vestir Contra Edad

Variables

Edad Total
16-25 26-35 36-45 46-55 56 -65 Mas de 66
¢ Cudles son los Calidad 23 31 41 18 11 9 133
atributos que mas le Precio 17 20 18 9 3 70
llaman la atencion al Disefio 20 38 16 10 0 92
momento de adquirir Gusto 17 20 11 3 68
una prenda de vestir? No se pronuncia 8 3 3 0 14
Total 85 112 89 45 31 15 377
Fuente: Investigacién de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima
- Edad
W1G-25
W26 - 35
[]36-45
548- 55
a6 - 65
407 W 1i3s ce 66

309

107

Caliclac Precio Disefio

Gusto

Mo se
pronuncia

Fuente: Investigacidn de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima

llustracion 58: Atributos de una Prenda de Vestir Contra Edad
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Se puede establecer que las personas con un rango de edad entre 36 a 45 afios les llama la

atencion la calidad al momento de adquirir una prenda de vestir, otras personas con un rango de

edad de 26 a 35 afios optan por el disefio y casi un porcentaje minimo de personas lo hace por

gusto.

3.16.3 Forma de pago contra ocupacion.

Tabla 20

Forma de Pago Contra Ocupacién

Ocupacién Total
. Patrono o Cuenta Empleados Trabajador No Trabajador
Variables , , L
socio propia familiar sin  declarado nuevo
activo remuneraci
on
Efectivo 8 128 98 19 11 7 271
¢Cuél es la
Cheques 6 0 3 0 0 9
forma de pago ) )
Tarjetas de débito 7 14 3 39
de su ) )
) Tarjetas de crédito 3 0 16 3 25
preferencia?
No se pronuncia 6 3 18 3 33
Total 30 137 149 34 11 16 377

Fuente: Investigacién de mercado

Elaborado por: Marco Tixilima
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Ocupacion

Patrono o socio active
Cuenta propia

125 Empleados

Trabajador familiar sin
remuneracion

Mo declarada
Trabajador nuevo
100

737

50

237

Efectivo Chegues Tarjetas de Tarjetas de Mo se
déhita crédito pronuncia

Fuente: Investigacidn de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima

llustracion 59: Forma de Pago Contra Ocupacién

Se evidencio que las personas en su mayoria con una ocupacién de empleados y cuenta propia
optan por una forma de pago en efectivo, seguido de un porcentaje minimo de empleados que
prefiere realizar sus transacciones con tarjeta de crédito.

3.16.4 Cantidad dispuesta a pagar contra ocupacion.

Tabla 21
Cantidad Dispuesta a Pagar contra Ocupacion

Ocupacién Total
. Patrono o Cuenta Empleados Trabajador No Trabajador
Variables _ _ o
socio propia familiar sin  declarado nuevo
activo remuneraci
on
¢;Cuanto estaria  De 1 a 10 délares 0 24 27 5 6 2 64
dispuesto a pagar De 10 a 20 ddlares 12 88 73 23 5 8 209
por una prenda de De 20 a 30 délares 15 19 37 0 6 83
vestir? Mas de 30 dolares 3 6 12 0 0 21
Total 30 137 149 34 11 16 377

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima



100

80

40

207

De1a10cdlares De 10 a 20 délares De 20 a 30 ddlares Mas de 30 dolares

Fuente: Investigacidn de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima

Ocupacion

Patrono o socio active
Cuenta propia
Empleados

Trabajador familiar sin
remuneracion

Mo declarada
Trabajador nuevo

llustracion 60: Cantidad Dispuesta a Pagar contra Ocupacion
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Se puede establecer que la disposicion a pagar por una prenda de vestir en su mayoria es de

10 a 20 dolares dado por empleados y personas con una ocupacion de cuenta propia, también

podemos evidenciar que un porcentaje significativo de empleados estaria dispuesto a pagar entre

20 a 30 dolares, y un porcentaje minimo de ellos estaria considerando el precio de 1 a 10 dolares.

3.16.5 Promociones a ofrecer contra edad.

Tabla 22
Promociones a Ofrecer Contra Edad

Edad Total
. 16-25 26-35 36-45 46-55 56-65 Masde
Variables
66
) Rebajas 17 29 18 27 17 12 120
¢ Qué tipo de
2x1 25 35 27 13 8 3 111
promociones les )
i Concursos por premios 5 12 2 0 0 0 19
gustaria que
i Regalos por sus compras 32 25 25 6 0 88
ofreciera la empresa
Cupones de descuentos 6 11 14 0 0 36
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textil confecciones ) 0 0 3 0 0 0 3
No se pronuncia
“LA MARKA™?

Total 85 112 89 45 31 15 377

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima

Edad

W 16-25
26 - 35
36 - 45
W 45 - 55
56 - 65
W Mas de 66

40

307

Rebajas 2x1 Concursos Regalos por Cupones de Mo se
por premios sus compras descuentos  pronuncia

Fuente: Investigacidn de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima

llustracion 61: Promociones a Ofrecer Contra Edad

Se puede apreciar que el tipo de promociones de preferencia por personas con una edad entre
26 a 35 afios es el 2 x 1, seguido por promociones de regalos por sus compras con predileccion
por personas de 16 a 25 afios, y existe un porcentaje minimo de personas que prefieren los

cupones de descuento.
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3.17 Andlisis del mercado

3.17.1 Anadlisis de la demanda.

3.17.1.1 Mercado potencial.

Los clientes potenciales vendran a ser los habitantes del canton Antonio Ante, que se encuentran
constituidos en la PEA (Poblacién econdmicamente activa) y también a la poblacion turistica que
vista el canton, todo este segmento enfoca a la poblacion que tiene una participacion
econdémicamente activa en el mercado y que tiene la necesidad de adquirir prendas de vestir para

satisfacer necesidades vitales y lucir a la moda.

3.17.1.2 Frecuencia de demanda

En el posterior andlisis se puede identificar la frecuencia de compra de tipos de prendas de vestir
que tienen los habitantes constituidos en la PEA (Poblacion econdmicamente activa) del canton y
de la poblacién turistica que visita este, pudiendo establecer asi las cantidades demandadas de los

diferentes tipos de prendas de vestir dividas respectivamente en los presentes periodos.

Se puede evidenciar que el producto con mayor demanda en el canton son las camisetas con un
total anual de 92909 personas que demanda dicho producto, seguido de las camisas que poseen
una demanda de 69042 personas que solicitan este producto y también existe una demanda

considerable de blusas de 64998 personas que requiere este producto en el canton.
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Tabla 23
Demanda Actual Afio 2018
VARIABLES MENSUAL TRIMESTRAL SEMESTRAL ANUAL TOTAL
CAMISETAS 61272 17080 10088 4469 92909
CAMISAS 41772 15596 5716 5958 69042
BUSOS 22284 15596 1008 0 38888
PANTALONES 16704 11140 10760 5958 44562
BLUSAS 41772 14852 6388 1986 64998
SHORTS 27852 1484 3026 0 32362
VESTIDOS 30636 1484 3026 0 35146
SACOS 13920 8168 1682 2979 26749
TOTAL 256.212 85400 41694 21350 404656

Fuente: Investigacién de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima

3.17.1.3 Proyeccion de la demanda

A continuacion, se detalla la proyeccion anual de la demanda de prendas de vestir en los 5 afios

posteriores a la investigacion realizada. Para realizar el calculo de la proyeccion de la demanda de

los posteriores afios se empled la tasa del crecimiento del sector manufacturero textil equivalente

a 4.4% segun el Banco Central del Ecuador.

Tabla 24
Proyeccion de la Demanda Afio 2019
ANO 2019
VARIABLES DEMANDA ANUAL CRECIMIENTO PROYECCION TOTAL

CAMISETAS 92909 4,40% 4088 96997
CAMISAS 69042 4,40% 3038 72080
BUSOS 38888 4,40% 1711 40599
PANTALONES 44562 4,40% 1961 46523
BLUSAS 64998 4,40% 2860 67858
SHORTS 32362 4,40% 1424 33786
VESTIDOS 35146 4,40% 1546 36692
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SACOS 26749 4,40% 1177 27926
TOTAL 404656 422461
Fuente: Investigacién de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima
Tabla 25
Proyeccion de la Demanda Afio 2020
ANO 2020
VARIABLES DEMANDA ANUAL CRECIMIENTO PROYECCION TOTAL
CAMISETAS 96997 4,40% 4.268 101.265
CAMISAS 72080 4,40% 3.172 75.251
BUSOS 40599 4,40% 1.786 42.385
PANTALONES 46523 4,40% 2.047 48.570
BLUSAS 67858 4,40% 2.986 70.844
SHORTS 33786 4,40% 1.487 35.273
VESTIDOS 36692 4,40% 1.614 38.307
SACOS 27926 4,40% 1.229 29.155
TOTAL 422461 441.049
Fuente: Investigacién de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima
Tabla 26
Proyeccion de la Demanda Afio 2021
ANO 2021
VARIABLES DEMANDA ANUAL CRECIMIENTO PROYECCION TOTAL
CAMISETAS 101.265 4,40% 4.456 105.721
CAMISAS 75.251 4,40% 3.311 78.562
BUSOS 42.385 4,40% 1.865 44.250
PANTALONES 48.570 4,40% 2.137 50.707
BLUSAS 70.844 4,40% 3.117 73.961
SHORTS 35.273 4,40% 1.552 36.824
VESTIDOS 38.307 4,40% 1.686 39.992
SACOS 29.155 4,40% 1.283 30.438
TOTAL 441.049 460.455

Fuente: Investigacién de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima
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Tabla 27
Proyeccion de la Demanda Afio 2022
ANO 2022
VARIABLES DEMANDA ANUAL CRECIMIENTO PROYECCION TOTAL
CAMISETAS 105.721 4,40% 4.652 110.372
CAMISAS 78.562 4,40% 3.457 82.019
BUSOS 44.250 4,40% 1.947 46.197
PANTALONES 50.707 4,40% 2.231 52.938
BLUSAS 73.961 4,40% 3.254 77.215
SHORTS 36.824 4,40% 1.620 38.445
VESTIDOS 39.992 4,40% 1.760 41.752
SACOS 30.438 4,40% 1.339 31.777
TOTAL 460.455 480.715
Fuente: Investigacién de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima
Tabla 28
Proyeccion de la Demanda Afio 2023
ANO 2023
VARIABLES DEMANDA ANUAL CRECIMIENTO PROYECCION TOTAL
CAMISETAS 110.372 4,40% 4.856 115.229
CAMISAS 82.019 4,40% 3.609 85.628
BUSOS 46.197 4,40% 2.033 48.230
PANTALONES 52.938 4,40% 2.329 55.267
BLUSAS 77.215 4,40% 3.397 80.613
SHORTS 38.445 4,40% 1.692 40.136
VESTIDOS 41.752 4,40% 1.837 43.589
SACOS 31.777 4,40% 1.398 33.175
TOTAL 480.715 501.867

Fuente: Investigacién de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima
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3.17.2 Anadlisis de la oferta

3.17.2.1 Caracteristicas de los competidores.

La empresa textil confecciones “LA MARKA” posee una fuerte competencia en el canton
debido a un sin nimero de empresas textiles radicadas en el sector que ofrecen productos de igual

similitud que la empresa, estableciendo asi una oferta significativa en el sector.

3.17.2.2 Competidores.

Dentro del mercado actual existe una gran cantidad de ofertas de empresas textiles que tienen
posicionamiento en el sector, siendo las mas reconocidas: Anitex, Santé, Gabytex, Elan, Conga,

Confell y Panda.

Tabla 29
Competidores
VARIABLE PORCENTAJE N Q

Anitex 13.1% 41151 6.620
Santé 8,6% 41151 2.711
Gabytex 8,1% 41151 1.302

Elan 2,8% 41151 619
Conga 6,4% 41151 1.366

Confell 3,2% 41151 683
Panda 5,6% 41151 1.195
TOTAL 47,8% 19644
Otras empresas 52,2% 41151 21507
TOTAL 100% 41151

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima
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Se puede establecer que la oferta exacta en el mercado es de 47,8% por empresas textiles
radicadas en la zona. Se considera que la mayoria de la poblacion estudiada posee tendencia de
compras en alguna de estas empresas y un porcentaje del 52,2% desconoce las empresas anteriores,

por lo que realizan sus compras en otras empresas sin considerar su marca.

3.17.2.3 Frecuencia de la oferta.

Tabla 30
Oferta Actual Afio 2018

VARIABLES MENSUAL TRIMESTRAL SEMESTRAL ANUAL TOTAL

CAMISETAS 63272 19080 10254 4469 97075
CAMISAS 41772 15596 5716 5958 69042
BUSOS 23284 16596 2458 210 42548
PANTALONES 17704 12140 11560 6008 47412
BLUSAS 43772 15852 6688 2063 68375
SHORTS 23852 1484 2403 0 27739
VESTIDOS 20636 1284 2319 0 24239
SACOS 12920 8068 1682 2964 25634
TOTAL 247.212 90.100 43.080 21.672 402.064

Fuente: Investigacién de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima

3.17.2.4 Proyeccion de la oferta.

Posteriormente se detalla la proyeccién anual de la oferta de prendas de vestir en los 5 afios
proximos a la investigacion realizada. La proyeccion de la oferta anual se realiz6 con la tasa de
crecimiento del sector manufacturero textil equivalente a 4.4% segun el Banco Central del

Ecuador, dandonos asi los respectivos resultados presentados anteriormente.
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Tabla 31
Proyeccion de la Oferta Afio 2019
ANO 2019
VARIABLES OFERTA ANUAL CRECIMIENTO PROYECCION TOTAL
CAMISETAS 97075 4,40% 4271 101346
CAMISAS 69042 4,40% 3038 72080
BUSOS 42548 4,40% 1872 44420
PANTALONES 47412 4,40% 2086 49498
BLUSAS 68375 4,40% 3009 71384
SHORTS 27739 4,40% 1221 28960
VESTIDOS 24239 4,40% 1067 25306
SACOS 25634 4,40% 1128 26762
TOTAL 402.064 419755
Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima
Tabla 32
Proyeccidn de la Oferta Afio 2020
ANO 2020
VARIABLES OFERTA ANUAL CRECIMIENTO PROYECCION TOTAL
CAMISETAS 101346 4,40% 4.459 105.806
CAMISAS 72080 4,40% 3.172 75.251
BUSOS 44420 4,40% 1.954 46.375
PANTALONES 49498 4,40% 2.178 51.676
BLUSAS 71384 4,40% 3.141 74.524
SHORTS 28960 4,40% 1.274 30.234
VESTIDOS 25306 4,40% 1.113 26.419
SACOS 26762 4,40% 1.178 27.939
TOTAL 419755 438.224

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima
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Tabla 33
Proyeccion de la Oferta Afio 2021
ANO 2021
VARIABLES OFERTA ANUAL CRECIMIENTO PROYECCION TOTAL
CAMISETAS 105.806 4,40% 4.655 110.461
CAMISAS 75.251 4,40% 3.311 78.562
BUSOS 46.375 4,40% 2.040 48.415
PANTALONES 51.676 4,40% 2.274 53.950
BLUSAS 74.524 4,40% 3.279 77.803
SHORTS 30.234 4,40% 1.330 31.564
VESTIDOS 26.419 4.40% 1.162 27.581
SACOS 27.939 4,40% 1.229 29.169
TOTAL 438.224 457.506
Fuente: Investigacién de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima
Tabla 34
Proyeccion de la Oferta Afio 2022
ANO 2022
VARIABLES OFERTA ANUAL CRECIMIENTO PROYECCION TOTAL
CAMISETAS 110.461 4,40% 4.860 115.321
CAMISAS 78.562 4,40% 3.457 82.019
BUSOS 48.415 4,40% 2.130 50.545
PANTALONES 53.950 4,40% 2.374 56.324
BLUSAS 77.803 4,40% 3.423 81.227
SHORTS 31.564 4,40% 1.389 32.953
VESTIDOS 27.581 4,40% 1.214 28.795
SACOS 29.169 4,40% 1.283 30.452
TOTAL 457.506 477.636

Fuente: Investigacién de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima
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Tabla 35
Proyeccion de la Oferta Afio 2023
ANO 2023
VARIABLES OFERTA ANUAL CRECIMIENTO PROYECCION TOTAL
CAMISETAS 115.321 4,40% 5.074 120.395
CAMISAS 82.019 4,40% 3.609 85.628
BUSOS 50.545 4,40% 2.224 52.769
PANTALONES  56.324 4,40% 2.478 58.802
BLUSAS 81.227 4,40% 3.574 84.801
SHORTS 32.953 4,40% 1.450 34.403
VESTIDOS 28.795 4,40% 1.267 30.062
SACOS 30.452 4,40% 1.340 31.792
TOTAL 477.636 498.652

Fuente: Investigacién de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima

3.18 Relacion oferta - demanda

Con la informacién obtenida se realizo la relacién con respecto a la oferta y demanda, de tal
forma que se tomo la oferta actual en el mercado menos la demanda existente. El resultado final
dio a conocer que existe una demanda insatisfecha en el mercado para productos como shorts,
vestidos y sacos, un equilibrio en el mercado de camisas, y una sobre oferta de camisetas, busos,
pantalones y blusas en el cantdn, estas variantes se deben principalmente por el nimero de

empresas que comercializan textiles en la zona con las diferentes lineas de productos.
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Tabla 36
Relacion Oferta Demanda

VARIABLES DEMANDA OFERTA TOTAL

TOTAL (Insatisfecha) 94257 77612 16645
CAMISAS 69042 69042 Equilibrio
TOTAL (Equilibrio) 69042 69042 Equilibrio

TOTAL (Sobre oferta) 206.357 255.410 14053

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima

3.19 Relacion total Oferta -demanda

En la relacion total oferta — demanda de productos textiles en el cantén se puede apreciar que
existe una demanda insatisfecha en totalidad de productos ofrecidos por parte de las principales

empresas textiles en el canton Antonio Ante.
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Tabla 37
Relacién Total Oferta- Demanda
ANO DEMANDA OFERTA DEMANDA INSATISFECHA
2018 404656 402.064 2592
2019 422461 419755 2706
2020 441.049 438.224 2825
2021 460.455 457.506 2949
2022 480.715 477.636 3079
2023 501.867 498.652 3215

Fuente: Investigacién de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima

Para realizar el célculo de la proyeccion de la demanda de los posteriores afios se empled la

tasa del crecimiento del sector manufacturero textil equivalente a 4.4%.

3.20 Conclusiones

La empresa textil confecciones “LA MARKA” no es muy reconocida en el Canton, ya
que un porcentaje del 91% no tiene conocimiento alguno de la empresa.

Los medios de comunicacion por los que optan los personas con un porcentaje del 49.9%
son las redes sociales, las cuales han marcado tendencias estos ultimos afios con el
desarrollo de la tecnologia.

Las diferentes lineas de productos de cada empresa en sus diferentes categorias de
productos del listado utilizado para el estudio provocan una demanda insatisfecha para
los clientes que llegan a al canton.

Se puede establecer que en el canton Antonio Ante existe un sin nimero de empresas

que ofertan o comercializan productos textiles de diferentes tipos, por lo que es
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necesario la aplicacion de estrategias que permitan un posicionamiento efectivo a la

empresa.
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CAPITULO IV

4. PROPUESTA

4.1 Objetivo general

Crear estrategias mercadoldgicas para incrementar las ventas de los productos confeccionados

por la empresa textil “LA MARKA” en la ciudad de Atuntaqui, Provincia de Imbabura.

4.2 Objetivos especificos

e Disefiar nuevos conceptos de marca para la empresa textil “LA MARKA” y sus
productos.

e Implementar nuevas estrategias de marketing a la empresa textil “LA MARKA”

e |dear nuevos métodos de promocién y publicidad que permita aumentar la demanda y
la captacion de nuevos clientes.

e Generar nuevos canales de comunicacion que permitan un posicionamiento eficaz a la

empresa textil “LA MARKA”

4.3 Analisis de marketing estratégico

El andlisis estratégico en el area de marketing permitira a la empresa aumentar su participacion
en el mercado, mediante el desarrollo y aplicacion de nuevas estrategias mercadol6gicas aplicadas
en el mix de marketing, dando asi como resultado un posicionamiento efectivo de la empresa textil

“LA MARKA”

Con lo cual la propuesta se encuentra enfocada en estrategias de posicionamiento y promocion

que permitan una mayor rentabilidad empresarial.
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4.3.1 Estrategias geneéricas

Los principales aspectos que se desarrollaran dentro de estas estrategias se basaran en la
diferenciacion del producto y precio, creando asi propuestas de valor que permitan establecer
diferencias significativas en comparacion de la competencia, esto se vera reflejado a traves de

tacticas que se pretende implementar en la empresa.

4.3.2 Estrategias de posicionamiento

En el mercado local existe una alta competitividad de empresas textiles en la actualidad, con lo
cual las estrategias de posicionamiento buscaran favorecer el aumento de la participacion de la
empresa en dicho sector, a través de la generacion de trafico en las distintas plataformas
convencionales y digitales con el fin de posicionarla estratégicamente y lograr ventajas
competitivas a diferencia de su competencia, permitiéndole asi extender su comunicacién y

alcance hacia un nuevo mercado potencial.

4.3.3 Estrategia funcional

La aplicacion de estrategias funcionales se deriva de las actividades relacionadas con el mix de
marketing, asi pues, este se encuentra constituido por producto, precio, plaza y promocion, las
cuales son las principales variables en las actividades operativas de una empresa que permiten a
esta cumplir los objetivos establecidos. Por lo tanto, nos enfocaremos en cada variable
desarrollando estrategias acordes a ellas que permitan alcanzar una mayor rentabilidad para la

empresa textil “LA MARKA” y sus respectivas operaciones.
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Tabla 38

Estructura de la Propuesta
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POLITICAS OBJETIVOS ESTRATEGIAS TACTICAS TIEMPO PRESUPUESTO RESPONSABLE
Consolidar una Establecer a cada 1. Estructurar un 1. Disefiar un 1. Un mes 1. 200 Ddlares 1. Encargado de
estructura miembro del organigrama de las  manual de 2. 40 horas 2.1 000 Délares marketing
organizacional personal en sus respectivas funciones para la 2. Capacitadores
eficaz en la funciones funciones de cada  organizacion.
empresa. especificas las miembro de la
cuales debenser  empresa. 9 Fealbar s
acatadas en un -y
80% en el g;;:;\tp();utauon en
periodo 2019. 2. Realizar T
capacitaciones L
constantes al estrateglcos.
personal en sus
diferentes areas
operativas.
Dinamizar la Establecer una 1. Disefiar un 1.Crear un manual 1.Dos meses  1.1000 1. Encargado de
identidad e identidad nuevo concepto de  imagen marketing
imagen corporativa, la marca para la corporativa para

corporativa de la
empresa.

Brindar
productos de
calidad y buscar
innovacion
constante de
todas sus lineas.

cual genere un
conocimiento de
laempresay su
produccion.

Incrementar las
ventas en un 15%
en el cuarto
semestre del afio
2019.

empresa y sus
productos.

1.Crear publicidad
de manera selectiva
para cada publico
objetivo.

2. Desarrollar
nuevos e

le empresa textil.

1.Desarrollo de 1. Un afio
campanas
publicitarias en

medios ATL y BTL

2.Implementacion
de nuevas lineas
de productos que

2. Seis meses

1. 800 Délares
2. 1000 Délares

1. Encargado de
marketing
2. Gerente



Establecer un

posicionamiento
estratégico de un
20% en la mente

Lograr un
posicionamiento
efectivo en el
mercado local

innovadoras lineas
de productos.

1. Implantar un
posicionamiento
estratégico basado
en la calidad y

aumentando su de nuestros precio de los
participacion. potenciales productos
clientes, en el comercializados.
primer semestre
del afio 2019.

se encuentre en
tendencia.

1. Aplicar nuevas
decisiones tacticas
y operativas en la
empresa.

1. Un mes

1. 1000 Ddlares

1. Encargado de
marketing
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Fuente: Diagnoéstico situacional; estudio de mercado

Elaborado: Marco Tixilima

4.4.1 Politicas

e Consolidar una estructura organizacional eficaz en la empresa.

e Dinamizar la identidad e imagen corporativa de la empresa.

e Brindar productos de calidad y buscar innovacion constante de todas sus lineas.

e Lograr un posicionamiento efectivo en el mercado local aumentando su participacion.
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4.4.2 Objetivos

Establecer a cada miembro del personal en sus funciones especificas las cuales deben

ser acatadas en un 80% en el periodo 20109.

e Establecer una identidad corporativa, la cual genere un conocimiento de la empresa y
su produccion.

e Incrementar las ventas en un 15% en el cuarto semestre del afio 2019.

e Establecer un posicionamiento estratégico de un 20% en la mente de nuestros

potenciales clientes, en el primer semestre del afio 2019.

4.5 Desarrollo de la propuesta

4.5.1 Base legal

“LA MARKA” es una empresa privada sujeta a todos los lineamientos legales, contando asi
con todos los permisos de funcionamiento derivados de la municipalidad, los cuales se encuentran

detallados a continuacion:

e RUC (Registro Unico de Contribuyente).

e Permiso de funcionamiento concedido por la municipalidad del canton Antonio Ante.
e Permiso sanitario concedido por el cuerpo de bomberos del cantén Antonio Ante.

e Afiliacion al Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social para empleados.

e Certificacion artesanal.
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4.5.2 Alcance de la propuesta

La creacion de nuevas estrategias mercadologicas es de vital importancia para el
reposicionamiento de la empresa, con ello se espera cumplir objetivos tales como el incremento
de ventas, la captacion de nuevos clientes y la consolidacion de una imagen corporativa que sea
reconocida a nivel local, logrando asi un desarrollo empresarial en el area textil tanta para empresa

“LA MARKA” como para el canton en si.

4.6 Plan operativo de marketing

4.6.1 Posicionamiento

En la actualidad la empresa textil “LA MARKA” no posee un posicionamiento adecuando en
la mente de los consumidores, esto pesar de encontrarse establecida varios afios en el mercado.
Esto se puedo evidenciar a través del diagndstico situacional y el estudio de mercado realizado
anteriormente, con lo cual se puedo concluir que un alto porcentaje de la poblacion desconoce la
existencia de la empresa o la ubicacion de su local, optando a irse por la competencia. Frente a
esto se planteard realizar acciones estratégicas que permitan establecer un posicionamiento de la

empresa textil y obtener ventajas competitivas frente a sus principales competidores.

4.6.2 Mercado meta

El mercado meta para la posterior aplicacién de las estrategias mercadoldgicas se centra en la
poblacién econdmica activa del cantén Antonio Ante y la poblacion turistica que visita el cantén,
en la que se encuentran tanto hombres como mujeres en sus diferentes estratos sociales y

ocupaciones que poseen la necesidad de vestirse a la moda.
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4.7 Propuesta de marketing

4.7.1 Politica 1

Consolidar una estructura organizacional eficaz en la empresa textil “LA MARKA”.

Objetivo

Establecer a cada miembro del personal en sus funciones especificas las cuales deben ser acatadas
correctamente, con el fin de establecer un correcto desempefio en todos los procedimientos que se realizan

dentro de la empresa textil “LA MARKA”.

A continuacion, se presenta de manera detallada el manual de funciones que pondré en vigencia en la

empresa.

Manual de funciones

Identificacién del area de trabajo segun el color asignado.

e Area administrativa: Franja Verde
e Area financiera: Franja azul

e Areade ventas: Franja tomate

e Areade logistica: Franja amarilla

e Area operativa: Franja gris

Cargo asignado

1. Director

2. Secretario



3. Contador

4. Coordinador de ventas
5. Ayudante de ventas
6. Coordinador logistico

7. Auxiliar logistico

8. Vendedor

9. Operador de maguinas

Identificacidn de cargos

Tabla 39
Cargo Director
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Identificacién de cargo

Cargo:

Dependencia:

No. de cargos

Reporta a:

Requisitos de formacion:

Requisitos de experiencia:
Funciones por desempefiar

Director

Area administrativa

Uno (1)

Gerente propietario

Titulo de tercer nivel en administracion de
empresa o Ing. comercial.

Dos afios de experiencia profesional.
Analizar y controlar planes comerciales.
Liderar el equipo empresarial.

Negociar y finiquitar contratos.

Elaborado por: Marco Tixilima

Tabla 40
Cargo Secretario

Identificacién de cargo

Cargo:

Dependencia:

No. de cargos

Reporta a:

Requisitos de formacion:
Requisitos de experiencia:
Funciones por desempefiar

Secretario

Area administrativa

Uno (1)

Gerente propietario

Titulo en secretariado gerencial.

Dos afios de experiencia profesional.

Revision de la documentacion empresarial.
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Atencion al publico en general.
Redaccién y entrega de documentos.

Elaborado por: Marco Tixilima

Tabla 41
Cargo Contador

Identificacién de cargo

Cargo:

Dependencia:

No. de cargos

Reporta a:

Requisitos de formacion:

Requisitos de experiencia:
Funciones por desempefiar

Contador

Area financiera

Uno (1)

Gerente propietario

Titulo de tercer nivel en contabilidad y
auditoria.

Dos afios de experiencia profesional.
Declarar estados financieros de la empresa.
Realizar contabilidad de costes.
Elaboracion de comprobantes diarios

Elaborado por: Marco Tixilima

Tabla 42

Cargo Coordinador de Ventas

Cargo:

Dependencia:

No. de cargos

Reporta a:

Requisitos de formacion:

Requisitos de experiencia:
Funciones por desempefiar

Coordinador de ventas

Area ventas

Uno (1)

Gerente propietario

Titulo de tercer nivel en mercadotecnia o
administracion de empresas.

Dos afios de experiencia profesional.
Evaluacion del mercado actual.

Lograr consensos de ventas.

Elaboracion de estrategias de ventas.

Elaborado por: Marco Tixilima
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Cargo Ayudante de Ventas
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Cargo:

Dependencia:

No. de cargos

Reporta a:

Requisitos de formacion:

Requisitos de experiencia:
Funciones por desempefiar

Ayudante de ventas

Area ventas

Tres (3)

Coordinador de ventas

Bachiller con conocimientos en el area de
mercadeo.

Un afio de experiencia profesional.
Brindar informacién sobre cartera de
productos.

Seguimiento de clientes.

Establecer condiciones de entrega de producto

Elaborado por: Marco Tixilima

Tabla 44

Cargo Coordinador Logistico

Identificacién de cargo

Cargo:

Dependencia:

No. de cargos

Reporta a:

Requisitos de formacion:
Requisitos de experiencia:
Funciones por desempefiar

Coordinador logistico

Area logistica

Uno (1)

Gerente propietario

Titulo de tercer nivel en ingenieria industrial
Dos afios de experiencia profesional.
Coordinacion de las diferentes areas de la
empresa.

Optimizacion de procesos de produccion.
Supervision de actividades de transporte.

Elaborado por: Marco Tixilima
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Cargo Auxiliar Logistico
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Identificacién de cargo

Cargo:

Dependencia:

No. de cargos

Reporta a:

Requisitos de formacion:

Requisitos de experiencia:
Funciones por desempefiar

Auxiliar logistico

Area logistica

Uno (1)

Coordinador logistico

Bachiller con conocimientos en el area de
logistica y operaciones.

No se necesita experiencia.

Regular el cumplimiento de procedimientos.
Realizar reportes para el coordinador de area.
Verificacion de entregas.

Elaborado por: Marco Tixilima

Tabla 46
Cargo Vendedor
Identificacién de cargo
Cargo: Vendedor
Dependencia: Area logistica
No. de cargos Cinco (5)

Reporta a:
Requisitos de formacion:

Requisitos de experiencia:
Funciones por desempefiar

Coordinador logistico

Bachiller con conocimientos en el &rea de
ventas y distribucion.

No se necesita experiencia.

Captacion de nuevos clientes.

Brindar comunicacién de lineas de productos.
Realizacion de reporte de ventas.

Elaborado por: Marco Tixilima
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Cargo Operador de Méaquinas
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Identificacién de cargo

Cargo:

Dependencia:

No. de cargos

Reporta a:

Requisitos de formacion:

Requisitos de experiencia:
Funciones por desempefiar

Operador de méaquinas
Area operativa

Treinta (30)

Coordinador logistico
Bachiller con conocimientos en el area de
corte y confeccion.

No se necesita experiencia.
Maquila

Estampado

Sublimado

Empaquetado

Elaborado por: Marco Tixilima

Tabla 48
Presupuesto Manual de Funciones
ACTIVIDAD COSTO $
Elaboracién de manual de funciones $ 200

Elaborado por: Marco Tixilima

Conclusiones

e El manual de funciones aportara una mayor facilidad ante la toma de decisiones en la

empresa textil “LA MARKA”, y sus respectivos procedimientos.

e Designara un apropiado cumplimiento de funciones en cada area establecida buscando

asi mejorar el ambiente laboral de la empresa.

e Aportara eficiencia y eficacia en cada puesto de trabajo en la organizacion.
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Capacitaciones al personal

Talleres de capacitacion en &mbitos funcionales y estratégicos al personal de la empresa textil

“LA MARKA”.

Resulta muy importante para el desarrollo empresarial de la organizacion realizar
capacitaciones constantes dadas a todos los miembros activos, ya que mediante estas se busca
mejorar la relacién e interaccion en todas las areas de trabajo. Las estrategias se enfocaran
principalmente en el desarrollo de la fuerza de ventas de la empresa textil con el fin de mejorar las

relaciones entre cliente y empresa, permitiéndole asi un aumento de su rentabilidad.

Temas de capacitacion

e Control de riesgos: enfocada en el control y toma de decisiones ante cualquier percance

generado en la organizacion.

e Manejo y utilizacion de maquinas: amplio manejo en el area operativa de la empresa y
su desarrollo tecnoldgico.

e Manejo de inventarios: correcta ubicacion de los productos que se encuentran en

bodega.

e Atencion al cliente: soporte y relacion entre empresa y clientes.

e Técnicas de ventas: control en los procesos de ventas y comercializacién de productos.

TActicas

Definir pautas de capacitacion
Estructurar esquema de capacitacion

Elaborar cronogramas donde consten las actividades, tiempo y responsables de la capacitacion.
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Organizacion

La siguiente capacitacion tendra lugar en las instalaciones de la empresa textil “LA MARKA”,
ya que se estima pertinente que el personal identifique las respectivas areas de trabajo de la
organizacion. Esta actividad tendra un coste de $ 1000, con una duracion de 40 horas las mismas

que seran divididas en horarios establecidos en la semana.

El objetivo de la capacitacion es aportar mayor conocimiento a todos los empleados de la
empresa en las diferentes areas que se desempefian con el fin garantizar un mejor progreso dentro

de la organizacion.

Tabla 49
Cronograma de Capacitaciones

CAPACITACIONES FECHA

Control de riesgos

Manejo y utilizacién de maquinas 1y 2 semana de mayo del 2019
Manejo de inventarios

Atencién al cliente 3 semana de mayo del 2019

Técnicas de ventas

Elaborado por: Marco Tixilima

Tabla 50
Recursos y Costes
RECURSOS COSTE
Expertos $ 700
Materiales (lapices, tripticos, documentos) $ 200
Refrigero $ 100
TOTAL $ 1000

Elaborado por: Marco Tixilima
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4.7.2 Politica 2

Dinamizar la identidad e imagen corporativa de la empresa.

Objetivo

Establecer una identidad corporativa, la cual genere un conocimiento de la empresa y su
produccidn, con el fin de aumentar su participacion en el mercado. Asi también determinar una

filosofia empresarial que socialice un compromiso hacia sus principales clientes.

Logotipo actual

En la actualidad la empresa textil “LA MARKA” posee un logotipo que es la imagen principal
de la esta, el cual no ha sufrido modificaciones desde su creacion hace 10 afios atras. Los colores
corporativos establecidos en el logotipo son representados con el color azul y rosa, también cabe

destacar que la empresa no posee un isotipo.

llustracion 62: Logotipo Empresa Textil "LA MARKA"

Para el redisefio de marca se tomo en cuenta la consideracion de empresa textil, con lo cual se

enlazo el concepto de empresa de produccion y confeccion de ropa a la vanguardia de la moda
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dandole asi una imagen fresca la cual se facil de recordad y al mismo tiempo margue una distincion

a la comparacion de otras marcas establecidas en la localidad.

La nueva imagen de la empresa seré incluida en todos sus anuncios publicitarios para establecer

un posicionamiento estratégico y representacion de la marca.

A continuacion, se muestra la nueva imagen de la empresa textil “LA MARKA” y la

composicién de sus nuevos elementos desarrollados en el manual de imagen corporativa.

Manual de imagen corporativa

NAARKA

CALIDAD & ESTILO

Fuente: Adobe llustrador
Elaborado: Marco Tixilima

lHustracion 63: Isologotipo

Isotipo

Fuente: Adobe llustrador
Elaborado: Marco Tixilima

lustracion 64: Isotipo “L4A MARKA”



Logotipo

NAARKA

CALIDAD & ESTILO

Fuente: Adobe Ilustrador
Elaborado: Marco Tixilima

llustracion 65: Logotipo "LA MARKA"

Construccion

 NAARKA

CALIDAD & ESTILO

7,5 X

7,5 X

Fuente: Adobe llustrador
Elaborado: Marco Tixilima

llustracion 66: Construccién de Isologotipo "LA MARKA"
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Colores corporativos

ARKA

CALIDAD & ESTILO

G

#000000
R0 G0 BOD
C:I00 M:100 Y. 100 K100

#E33ZA0
R:227 G:30 B: 160
C:0O M78 Y100 KtI

#l13EAB
R:A7 G:34 B:A71
(:90 M:45 Y100 K:33

Fuente: Adobe Ilustrador
Elaborado: Marco Tixilima

llustracion 67: Colores Corporativos "LA MARKA"

La seleccion de colores para el logotipo de la empresa textil se encuentra orientado al segmento

de mercado al que se dirigen. Encontrando asi colores como:

Negro: remarca un estatus y elegancia en la imagen de la empresa.

Rosa: da un togue de suavidad y profundidad en el entorno.

Azul: refleja una sensacion de libertad y armonia en la estructura e imagen de la

empresa.
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Tipografia

Herculanum LT Std Roman

ABCDEFGHIJKLNMMNO
PQRSTIUNVWXNZ AAE
ABCDEFGHIJKLMNOP
QRSTUVWXYZAAETD
&1234567890($£.,1?)

Fuente: Adobe llustrador
Elaborado: Marco Tixilima

llustracion 68: Tipografia

La tipografia Herculanum LT Std Roman brinda a la empresa una esencia y estructura
morfoldgica auténtica con un disefio diferencial, que permitira destacar a la organizacion en el

entorno de manera considerable.

Variantes y otros usos

A continuacion, se presentan las variantes del logotipo que se utilizara en las diferentes

plataformas.

Aplicaciones corporativas
e Tarjeta de presentacion
e Hoja membretada
e Camisetas
e ldentificadores

e Tasas y boligrafos
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CALIDAD & ESTILO

NAARKA

CALIDAD & ESTILO

Fuente: Adobe llustrador
Elaborado: Marco Tixilima

llustracion 69: Variantes y Otros Usos "LA MARKA"

CRISTIAN MARTINEZ

PROPIETARIO

Fuente: Adobe llustrador
Elaborado: Marco Tixilima

llustracion 70: Tarjeta de Presentacion y Hoja Membretadas
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2

John Rivas

NIARKA

Fuente: Adobe llustrador
Elaborado: Marco Tixilima

llustracion 71: Objetos Empresariales

Filosofia empresarial

A continuacion, se establecera la nueva filosofia empresarial que se aplicara en la empresa

textil “LA MARKA”, con el fin de socializar un compromiso con el cliente y los empleados.
Elementos filosofia empresarial

e Mision

e Vision

e Valores

e Principios
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La mision y vision son parte fundamental de la identidad de una empresa u organizacion, estas
sirven como guias para la toma de decisiones para todos los miembros que la conforman y se ven

establecidos como el propdsito de la empresa y la razon de convertirse a largo plazo.

Se establecen a partir de las siguientes interrogantes:

e ;Quiénes somos?

e ;Qué hacemos?

e ;Donde lo hacemos?

e ;Paraqué lo hacemos?

e ;Qué buscamos?

De acuerdo con los siguientes factores, la mision y vision de la empresa textil “LA MARKA”
se constituyd tal cual.
Mision

“LA MARKA” es una empresa que se dedica a la confeccion de prendas de vestir de la mas
alta calidad y a la vanguardia de la moda, buscando inspirar estilos y experiencias de compra a fin

de generar una excelente satisfaccion para nuestros clientes en la ciudad de Atuntaqui.

Vision

Incrementar su participacion comercial y ser reconocida como una empresa lider en el mercado
local para el afio 2025, generando relaciones duraderas con sus clientes y proveedores con el fin

de generar valor a la organizacion.



Valores
Matriz axioldgica

Tabla 51
Matriz Axioldgica Valores
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GRUPOS DE INTERES

VALORES Sociedad Estado Familia Clientes Proveedor Colaborador Accionista
Responsabilidad X X X X X X X
Productividad X X X X
Respeto X X X X X X X
Equidad X X X X X
Trabajo en X X X
equipo
Orden X X X X X X X

Elaborado por: Marco Tixilima

Los valores recalcaran la identidad de la empresa orientdndola a mejorar sus acciones y

procedimientos, detallandolos a continuacion:

v" Responsabilidad: Tomar acciones cuando se pertinente o necesario.

v" Productividad: Cumplir con toda la capacidad productiva tanto eficaz como

eficientemente en la empresa.

v' Respeto: Valorar los derechos fundamentales de las personas cercanas a la

organizacion.

v' Equidad: Considerar igualdad de oportunidades para todos los grupos de interés en la

empresa.



v' Trabajo en equipo: Unioén participativa en el entorno empresarial.
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v' Orden: Mantener lineamientos en todas las actividades dentro y fuera de la

organizacion.

Principios
Matriz axioldgica

Tabla 52

Matriz Axioldgica Principios

PRINCIPOS

Asignar un excelente
ambiente de trabajo con
todas las comodidades.
Salvaguardar la seguridad
de todos los trabajadores.
Garantizar capacitaciones
constantes en la
organizacion.
Perfeccionar los procesos
en el desarrollo de la
produccién.

Acatar con todas las

normativas y obligaciones

legales.
Brindar un excelente

servicio a nuestros clientes.

GRUPOS DE INTERES

Propietarios

X

X

Empleados  Proveedores Clientes

X X
X X
X

X X
X X
X X

Elaborado por: Marco Tixilima

Los principios aportaran normas claves para el funcionamiento adecuado de la organizacion y

la relevancia que estos tienen con los distintos grupos de interés.

v" Asignar un excelente ambiente de trabajo con todas las comodidades.

v’ Salvaguardar la seguridad de todos los trabajadores.
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v’ Garantizar capacitaciones constantes en la organizacion.
v' Perfeccionar los procesos en el desarrollo de la produccion.
v’ Acatar con todas las normativas y obligaciones legales.

v" Brindar un excelente servicio a nuestros clientes.

Tabla 53
Presupuesto Manual Imagen Corporativa
ACTIVIDAD COSTO $
Elaboracion de manual de imagen corporativa $ 1000

Elaborado por: Marco Tixilima

4.7.3 Politica 3

Brindar productos de calidad y buscar innovacion constante de todas sus lineas.

Objetivo

Incrementar las ventas en un 15% en el cuarto semestre del afio 2019, mediante la puesta en marcha de
campafias de publicidad tanto en medios ATL como en BTL, logrando asi un impacto significativo de la
empresa textil “LA MARKA” y un posicionamiento estratégico que permita a su vez una mayor

rentabilidad para la organizacion.

Plan operativo

Se procedera a realizar interacciones con el consumidor para establecer un mayor alcance en la
empresa, mediante las diferentes estrategias que seran lanzadas en diferentes medios de
comunicacion tanto en medios ATL como BTL, con el fin de lograr un posicionamiento

significativo en la empresa textil “LA MARKA”.
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Creacion de pagina web

Con la creacion de la pagina web se abrird un amplio entorno comunicativo, que permitira a la
empresa establecer estrategias online de promocion de su marca, brindando asi un valor agregado

al servicio para los distintos clientes de la empresa.

MEM LIFE + MUJER + MHOMBRE + NINOS

NAARKA

CALIDAD & ESTILO

NUESTRA ULTIMA TENDENCIA MODERN CLASSIC

Elaborado por: Marco Tixilima

llustracion 72: Modelo de Pagina Web

La pagina web brindard mayor visibilidad a la empresa y dara un mayor impulso a las ventas
de estas, lograno asi una automatizacion de la productividad y rentabilidad, mediante la reduccion

de costos de publicidad, equipo de ventas y otros personal de apoyo.

Mediante la pagina web, habra un monitoreo constante de visitas en la plataforma con el fin de
evaluar el aumento de trafico que se genera en las distintas temporadas del afio, con el fin de

generar nuevas estrategias costantemente.
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Estructura web “LA MARKA”
e Interfaz interactivo
e Segmentacion de catélogos y demas.
e Opcion de compras online
e Buzdn de sugerencia

e Chat interactivo

Tabla 54
Presupuesto Pagina Web
ACTIVIDAD COSTO $
Creacion de la Pagina Web “LA MARKA” $ 200
Mantenimiento $ 100
TOTAL $ 300

Elaborado por: Marco Tixilima

Facturacion electrénica

Mediante las distintas plataformas online se podran realizar comprar de los distintos productos
que ofrece la empresa, habilitando la opcién de facturacion electrénica para los clientes, la cual les
permitird entrar en sorteos especiales y descuentos por temporada para los que para los que opten

por esta opcion.

El fin de esta iniciativa es fomentar el trafico en linea de la empresa textil “LA MARKA” y a

su vez obtener un registro de todos los clientes activos en la empresa.
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Smplelnvoion  Mrxtwas  Wroaxos  Loese  @vuaos

Elaborado por: Marco Tixilima

llustracion 73: Facturacion Electronica

Beneficios
e Seguridad maxima en resguardo de documentos
e Maximizael CRM
e Agilita los procesos administrativos

e Contribuye al medio ambiente

Disefio de catalogos digitales

Para dar a conocer los productos que se lanzan por temporadas, se elaboraré un catalogo digital

el cual tendra un disefio personalizado y se adaptara a las diferentes tendencias de moda actuales.
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NMIARKA

CALIDAD & ESTILO

CATALOGO 2019

Elaborado por: Marco Tixilima

llustracion 74: Catalogos Digitales

El catdlogo digital constara de una innovacion periddica de su cartera de productos con el fin
de alcanzar nuevos clientes cada determinado tiempo. Los catalogos seran emitidos mediante las
diferentes plataformas implementadas en la empresa, como lo es su nueva pagina web y sus cuentas
en las diferentes redes sociales, esto con el fin de generar una comunicacion interactiva que permita

a la empresa un posicionamiento eficaz en buscadores.

Creacion e interacciones en redes sociales

Las redes sociales de la empresa jugaran un papel importante en las estrategias establecidas, ya
gue mediante estas se basara la mayor cantidad de interacciones y mensaje publicitarios, que la

empresa lanzara al publico.
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Se desarrollaran campanas publicitarias a base de la creacion de micro momentos, que es una
tendencia hoy en dia, la cual tiene como finalidad captar la atencion del cliente y establecer su
mensaje en el menor tiempo posible, logrando asi aumentar el trafico en las diferentes redes

sociales como son:

Facebook

B e°o @& :

Elaborado por: Marco Tixilima

llustracion 75: Modelo de Fan Page

Facebook nos permitira desarrollar una presencia potente en el entorno digital y nos permitira
relacionarnos con los clientes de tal manera que estos se encuentre en contacto directo con la

empresa y sus productos.

Planificacion semanal de publicaciones

Tabla 55
Publicaciones Facebook
Actividad Publicaciones
Horario Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes Sdbado Domingo
11:00 Anuncios Spot Spot

Promociones
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Anuncio
Alternativo

Arte o

Spot

17:00 Anuncios Spot Spot
Anuncio Promociones
Alternativo

Elaborado por: Marco Tixilima

Instagram

618 Framl 7
Enviar mensaje »/,9\ v

LA MARKA

LLa Galeria de Moda RM. mi

Wiw,modarm.com

bity2\HByo
mishucakderon patrick_elas12. | fernandagabveze

Correo electronico

A e

A QA ® O o

Elaborado por: Marco Tixilima

[lustracion 76: Cuenta Instagram

Instagram brindara la opcién a la empresa de lanzar contenido visual atractivo para los clientes,

mediante las publicaciones de su cartera de productos por temporadas con el fin de crear una
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visibilidad considerable en la plataforma que sera redirigidad a la principal pagina web de la

empresa textil “LA MARKA”.
Tabla 56
Publicaciones Instagram
Actividad Publicaciones
Horario Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes Sébado Domingo
07:00 a 09:00 Stories Stories Stories ~ Stories
11:00 a 14:00 Post Post Post Post

Elaborado por: Marco Tixilima

WhatsApp

La Marka
LEC®:- P General Torres a 2y Bolivar CUENCA h..

Elaborado por: Marco Tixilima

llustracion 77: Cuenta WhatsApp
Esta red social nos permitird establecer conversaciones directas con nuestros clientes con lo
cual se automatizara y respondera rapidamente los mensajes que nuestros usuarios envien a la

empresa con el fin de brindarles un servicio de calidad.
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Utilizando la nueva funcion integrada de la app WhatsApp Business podremos tener un entorno

mMAs interactivo con los clientes de la empresa textil “LA MARKA”.

Tabla 57
Interacciones WhatsApp
FUNCION ACTIVIDAD
Perfil empresa Presentar informacion relevante como direccion,
correo electrénico vy sitio web de la empresa textil
“LA MARKA”.
Manejo de estadisticas Establecer la cantidad de enviados y entregados

exitosamente.

Herramientas de mensajeria Respuesta réapida y eficaz a los clientes de la
empresa textil “LA MARKA”.

Elaborado por: Marco Tixilima

Con esta herramienta la empresa textil “LA MARKA” podra comunicarse con sus clientes de
forma sencilla y efectiva y permitiéndole asi introducirse en el &mbito tecnoldgico empresarial de

las nuevas tendencias.

Presupuesto manejo de social media

Tabla 58
Presupuesto Social Media
ACTIVIDAD COSTO $
Contratacion Community Management $ 800
Publicidad social media $ 200
TOTAL $ 1000

Elaborado por: Marco Tixilima
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Desarrollo de la micro publicidad

Se elaborara micro spots publicitarios para las distintas temporadas del afio que seran lanzadas
en sus principales plataformas digitales con el objetivo de comunicar y publicitar a la empresa

textil y su variedad de productos.

e Concepto principal

“LA MARKA” es una empresa textil que se encuentra a la vanguardia de la moda y

originalidad.

e Mensaje

“Renueva tu estilo”

Tabla 59
Presupuesto Spot Publicitario

ACTIVIDAD COSTO $

Spot Publicitario $100
Elaborado por: Marco Tixilima

Promociones

Las siguientes estrategias se enfocaran al producto, lanzando asi activaciones de marca en los
diferentes meses de afio con mayor afluencia de clientes en la ciudad, en la cual se realizaran
promociones y descuentos de los productos de la empresa, con el fin de lograr una acogida
considerable por parte de los clientes para de tal forma aumentar la participacion en el mercado y

establecer un posicionamiento estratégico en la empresa textil.
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Expo “LA MARKA”

[lustracion 78: Expo "LA MARKA"

Se establecera la activacion de marca lanzando la campafa publicitaria denominada EXPO LA
MARKA, que sera presentada en el mes de febrero acorde a la feria textil que se realiza en la

ciudad de Atuntaqui en temporada de carnaval.

EXPO LA MARKA constara de ofertas especiales de todos los productos de su catalogo para
sus respectivos clientes, esto se da con el fin de posicionar a la empresa, aumentar la captacién de

clientes potenciales y fidelizar a su cartera de clientes actuales.

Back to School “LA MARKA”

llustracion 79: Back to School "LA MARKA"
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Esta campafa serd lanzada en el mes de agosto, comenzando con la activacion de marca
denominada Back to School con “LA MARKA” o regresa a clases con “LA MARKA?”, la cual
estara dirigida para jovenes, presentando asi su nuevo catalogo de temporada y ofreciendo

descuentos especiales en prendas seleccionadas.

Merry Christmas “LA MARKA”

WINAS

S o}
CALIDAD & ESTILC

MERRY

CHRISTMAS

[lustracion 80: Merry Christmas "LA MARKA"

En el mes de diciembre se lanzara la campainia Merry Christmas con “LA MARKA”, en la cual
se obsequiara regalos por compras realizas en los establecimientos de la empresa y promociones

por temporada navideria.



Calendario de activaciones

Tabla 60
Calendario de Activaciones
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ACTIVACIONES

FECHAS

Expo “LA MARKA”
Back to School “LA MARKA”

Merry Christmas “LA MARKA”

27y 28 de Febrero del 2019
29,30 y 31 Agosto del 2019

22,23y 24 de Diciembre del 2019

Elaborado por: Marco Tixilima

Presupuesto de activaciones

Tabla 61
Presupuesto de Activaciones
ACTIVACIONES COSTO $
Expo “LA MARKA” $ 200
Back to School “LA MARKA” $ 300
Merry Christmas “LA MARKA” $ 300
TOTAL $ 800

Elaborado por: Marco Tixilima

4.7.4 Politica 4

Lograr un posicionamiento efectivo en el mercado local aumentando su participacion.

Objetivo

Establecer un posicionamiento estratégico de un 20% en la mente de nuestros potenciales clientes, en

el primer semestre del afio 2019.
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Con lo cual se plantea realizar las siguientes acciones con el fin de que la empresa textil “LA
MARKA” sea posicionada en la mente de los consumidores y se encuentre establecida en un

lugar significativo a diferencia de sus principales competidores.

Presencia en ferias textiles

Expo Atuntaqui

Expo Atuntaqui es una de las ferias textiles mas reconocidas a nivel nacional, donde muchos
productores del sector textil exhiben sus productos y dan promocion a estos. Para lo cual la
empresa textil “LAMARKA” contard con un stand en esta prestigiosa feria donde se exhibira su
extensa variedad de productos y se promocionara los productos que saldran las siguientes
temporadas, esto se dara con el fin de captar la atencion de turistas tanto locales como nacionales
que visiten el lugar, para de tal forma aumentar la participacion de la empresa en el mercado y su

posicionamiento.

llustracién 81: Stand "LA MARKA"
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El stand presente en la feria sera atractivo y dara una imagen fresca al retailer, bridando asi una

sensacion de comodidad a las personas que visite nuestra locacion.

Tabla 62
Presupuesto Stand Expo Atuntaqui
ACTIVIDAD COSTO
Renta del stand $ 300
Adecuacion $ 100
Personal $ 100
TOTAL $ 500

Elaborado por: Marco Tixilima

Lanzamiento de spot en la feria textil Expo Atuntaqui

Se prevé lanzar un spot publicitario en la temporada de la feria textil que sera emitido tanto en
medios ATL como BTL con el fin de ar a conocer la empresa textil “LA MARKA” a una mayor

cantidad de publico

El mensaje principal del spot sera atractivo y englobara la temporada de carnaval, lanzando

una imagen fresca de la empresa.

Slogan de temporada

“Refresca tu imagen”
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lustracion 82: Slogan de Temporada

Tabla 63
Presupuesto Spot Expo Atuntaqui
ACTIVIDAD COSTO $
Spot Expo Atuntaqui $ 100

Elaborado por: Marco Tixilima

Exhibicién de la cartera de productos

Se planea realizar una exhibicion de los principales productos de la empresa textil, a través de
las distintas pasarelas que se realizan en la ciudad en dias feriados, con el fin de presentar a los

clientes la nueva cartera de productos que se lanzan en las distintas temporadas.
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llustracion 83: Pasarela "LA MARKA"

El objetivo de la pasarela es causar un gran impacto sobre el publico y trasmitir una excepcional
imagen de marca de la empresa, con el fin de entablar una conexidn con nuestros clientes y crear

un posicionamiento significativo en la mente de nuestros principales consumidores.
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4.8 Cronograma de actividades afio 2019

Tabla 64
Cronograma de Actividades

Actividades Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic

Politica 1

Disefiar un manual de funciones para la organizacion.

Realizar talleres de capacitacién en dmbitos funcionales y
estratégicos.

Politica 2

Crear un manual imagen corporativa para le empresa textil.

Politica 3

Desarrollo de campanas publicitarias en medios ATLy BTL

Implementacion de nuevos catalogos de productos por
temporadas.

Politica 4

Aplicar nuevas decisiones tacticas y operativas en la

empresa.

Fuente: Estructura de la propuesta
Elaborado por: Marco Tixilima
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4.9 Presupuesto total del proyecto

Tabla 65
Presupuesto Total del Proyecto
ACTIVDAD COSTO $ PORCENTAJE %

POLITICA 1 $ 1200 24 %

POLITICA 2 $ 1000 20 %

POLITICA 3 $2200 44 %

POLITICA 4 $600 12 %
TOTAL 5000 100 %

Fuente: Estructura de la propuesta
Elaborado por: Marco Tixilima

4.10 Conclusiones

e La introduccion de las nuevas estrategias tendra relacion con el mix de marketing,
tratando de complementar cada aspecto relevante que afecte a la organizacion entorno
a su crecimiento y rentabilidad.

e Las capacitaciones aplicadas mejoraran las aptitudes y habilidades de los miembros de
la organizacién con el fin de brindar una atencion de primera a los clientes y
consumidores.

e La empresa textil “LA MARKA” aumentard su participacion en el mercado con la
participacion en ferias y en distintos eventos, esto con el fin de llegar a méas personas y
de posicionarse estratégicamente a futuro.

e El trafico de informaciéon y publicidad de la empresa sera regulado e innovado
constantemente para brindar a los clientes una experiencia Unica y atractiva de la
organizacion.

e Las estrategias promociones nos ayudaran a disefiar planes de accion que nos permitan

generar mejores resultados con el fin de aumentar el crecimiento empresarial.
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e Se prevé desarrollar mas estrategias continuamente para adaptare asi a los cambios y
tendencias que se den en el entorno, para dar asi una imagen fresca tanto de la empresa

como de sus productos.
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CAPITULO V

5. ESTUDIO ECONOMICO FINANCIERO

5.1 Objetivo general

Evaluar el rendimiento financiero de la empresa textil confecciones “LA MARKA”, a través de

los balances generales y estados de resultados.

5.2 Objetivos especificos

e Analizar los posibles escenarios que a futuro puedan presentarse en la empresa,
considerando la aplicacion del proyecto propuesto y su proyeccién a futuro.
e Determinar el nivel de impacto que tendré el proyecto sobre las finanzas de la empresa

textil confecciones “LA MARKA”.

5.3 Presupuesto de mercadotecnia

Las estrategias de marketing nos ayudan a una maximizacion de los resultados, permitiéndonos
asi un crecimiento potencial en el mercado a través de una comunicacion eficaz e innovadora que

resulta agradable para nuestros consumidores.

El presupuesto de mercadotecnia se verd reflejado en las planificaciones financieras
determinadas en el documento con las respectivas acciones a realizarse manteniendo costo y gastos

consecutivos a los objetivos empresariales esperados.

A continuacion, se detallard los estados financieros de la empresa textil “LA MARKA” con el

objetivo de analizar y evidenciar los beneficios de la posterior ejecucion del proyecto.
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Tabla 66
Presupuesto de Marketing

ACTIVDAD COSTO $ PORCENTAJE %

POLITICA 1 $ 1200 24 %

POLITICA 2 $ 1000 20 %

POLITICA 3 $ 2200 44 %

POLITICA 4 $600 12 %
TOTAL 5000 100 %

Fuente: Investigacién de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima

5.3.1 Indicadores del presupuesto

Posteriormente se detalla el porcentaje de los costos destinados para la elaboracion del

proyecto, tomando en cuenta las ventas estimadas para el afio 2019.

Tabla 67
Indicadores de Presupuesto
Ventas Netas Proyectadas 2019 $ 93562.56
Plan de marketing $ 5000.00
Presupuesto de marketing como % con 5.34 %

relacion a las ventas

Fuente: Investigacién de mercado
Elaborado por: Marco Tixilima

Segun las proyecciones presentadas anteriormente, se puede establecer que las ventas estimadas
para el afio 2019 equivalen a $ 93562.56, y la diferencia del proyecto de marketing para la empresa

textil “LA MARKA” representa el 5.34 % de estas ventas.

5.3.2 Analisis del presupuesto

Con los porcentajes establecidos se puede definir que las actividades detalladas del proyecto de

mercadotecnia, aporta un valor significativo para el desarrollo financiero y econémico de la
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empresa, siendo el 40% el porcentaje méas elevado correspondiente a la politica nimero 3, en la
cual se detalla la creacion de publicidad selectiva para los diferentes publicos objetivos vy el
desarrollo de nuevas lineas de productos, seguido de esta se encuentra la politica 2 que se centra
en el desarrollo de una identidad corporativa empresarial mediante la creacion de un manual de
imagen corporativa para la empresa textil “LA MARKA” con lo cual se busca un posicionamiento
en el mercado, posterior se encuentra la politica nimero 1 que establece la consolidacion de una
estructura organizacional eficaz que se realizara a través de la creacidén de un manual de funciones
y también de capacitaciones constantes al personal en sus respectivas areas. Por Gltimo, se espera
establecer en la politica 4 la creacion de nuevos canales de comunicacion y de distribucion que

permitan a la empresa aumentar su participacion en el mercado local.

5.4 Evaluacion de beneficios del proyecto

5.4.1 Introduccidn general sobre la evaluacion de beneficios

En el presente proyecto se determinaran los recursos necesarios en el area estratégica y
operativa para la realizacion de los objetivos propuestos que buscan la consolidacion oportuna del

plan establecido.

Con lo que se detallaran los estados financieros y flujos de caja de la empresa en sus diferentes
escenarios y variaciones posibles, también se obtendra la de evaluacion de beneficios esperados,
con los que podremos establecer datos especificos acerca del retorno de la inversién y el costo

beneficio del proyecto en curso.
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5.5 Estado de situacion financiera
A continuacién, se encuentra detallada la informacidn del estado de situacion financiera de la

empresa textil “LA MARKA?”, el cual sera utilizado para el analisis de la organizacion.

Tabla 68
Estado de Situacion Financiera

EMPRESA TEXTIL “LAMARKA”
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2018

ACTIVOS CORRIENTES

CAJA $ 15.974,27
BANCOS $ 35.574,15
INVENTARIO MERCADERIA $ 6.195,34
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES $ 57.743,76

ACTIVOS FIJOS

EDIFICACIONES Y CONTSRUCCIONES $ 120.000,00
MAQUINARIA $  13.500,98
MUEBLES E INSTALACIONES DE OFICINA $ 2.500,60
EQUIPOS, SOFWARE Y REDES $ 6.200,89
TOTAL ACTIVOS FIJOS $ 142.202,47
TOTAL ACTIVOS $ 199.946,23
PASIVOS
CTAS POR PAGAR PROVEEDORES $ -
CTAS POR PAGAR INTS. FINANCERAS $ 12.500,45
CTAS POR PAGAR INTS. FINAN A LARGO PLAZO $ 20.840,64
TOTAL PASIVOS $ 33.341,09
PATRIMONIO
CAPITAL $ 166.605,14
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO $ 199.946,23

Fuente: Empresa textil “LA MARKA”
Elaborado por: Marco Tixilima



181

Por medio del analisis de estado de situacion financiera se pudo determinar que la empresa no
posee problemas de liquidez a corto plazo, ya que el valor de los activos corrientes es mayor al de

los pasivos.

5.6 Estado de resultados

A continuacion, se presenta el estado de resultados del afio 2017 de la empresa textil.

Tabla 69
Estados de Resultados

EMPRESA TEXTIL “LA MARKA”
ESTADO DE RESULTADOS
AL 31 DE DICIEMBRE 2018

VENTAS (INGRESOS) $ 89.445,72

COSTO DE VENTAS

INVENTARIO INICIAL $ 950274
COMPRAS DE BIENES NO PROD. POR EL CONTRI. $ 8.240,94
INVENTARIO FINAL $ 6.19534
(=) TOTAL DE COSTOS $ 11.548,32
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $ 77.897,40
(-) GASTOS ADMINISTATIVOS $ 22.542,60
(-) GASTOS OPERACIONALES $ 2.936,52
(-) GASTOS DE MARKETING $0

(=) UTILIDAD NETA DEL EJERCICO $ 52.418,28

Fuente: Empresa textil “LA MARKA”
Elaborado por: Marco Tixilima

La empresa textil “LA MARKA” para el afio 2018 evidencia una carencia de inversion de forma
correcta para las actividades destinadas a marketing y ventas, con lo cual es necesario intervenir

con una planificacién adecuada que permita a la empresa un incremento en sus ventas y su
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promocion. Por ello la puesta en marcha del proyecto sera uno de los principales métodos para

fortalecer los procesos de la empresa y lograr alcanzar una mayor utilidad.

5.7 Flujo de caja

El flujo de caja nos servira como un indicador de liquidez dentro de la empresa, la cual nos
permitira evaluar tanto los ingresos y egresos que esta ha tenido en periodos determinados, con lo
que en este caso el flujo de caja actuard como un indicador de viabilidad para el proyecto. Este se
elaborara a partir de la informacion proporcionada por el departamento contable de la empresa
textil “LA MARKA”, con el fin de establecer el flujo de efectivo considerado en los tres posibles

escenarios planteados en el proyecto.

Se puede evidenciar gue el flujo de caja muestra un nivel variado en sus ventas, que se derivan
de los meses de temporada con un flujo alto y bajo respectivamente, teniendo en cuenta que los
meses que generan mayores ingresos son febrero, agosto y diciembre con un 25%

aproximadamente de sus ventas anuales.



Tabla 70

Flujo de Caja sin Proyecto Afio 2018
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EMPRESA TEXTIL CONFECCIONES "LA MARKA"™

FLUJO DE CAJA 2018

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO  SEPTIEMBRE  OCTUBRE  NOVIEMBRE  DICEMBRE TOTAL
INGRESOS

VENTAS $ 745381 $ 845381 $ 745381 $ 645381 $ 7.45381 $ 745381 $ 745381 $ 845381 $ 7.45381 $ 645381 $ 645381 $ 845381 $ 89.44572
Camisetas $ 146483 $ 166483 $ 146483 S 126483 $ 146483 5 146483 $ 1.464,83 S 166483 S 146483 $ 126483 $ 1.26483 $ 1.664,83 $ 17.577,96
Camisas $ 864,83 ¢ 964,83 $ 864,83 $ 764,83 $ 864,83 $ 864,83 $ 864,83 $ 964,83 S 86483 $ 76483 $ 76483 S 964,83 $ 10.377,96
Busos $ 964,83 $ 106483 $ 96483 S 864,83 $ 964,83 $ 964,83 $ 964,83 $ 106483 S 964,83 $ 864,83 S 864,83 S 1.06483 $ 11.577,96
Pantalones $ 126483 $ 146483 $ 126483 $ 106483 $ 126483 S 1264,83 $ 126483 $ 146483 $ 1264,83 S 1.064,83 $ 1.064,83 $ 146483 $ 1517796
Blusas $ 136483 $ 156483 $ 13648 $ 116483 $ 136483 $ 136483 $ 136483 $ 156483 $ 1.364,83 $ 1.16483 $ 1.16483 $ 156483 $ 16.377,96
Shorts S 864,83 S 964,83 $ 86483 S 864,83 S 864,83 $ 864,83 S 864,83 $ 964,83 $ 864,83 S 764,83 S 764,83 S 964,83 $ 10.377,96
Vestidos $ 664,83 S 764,83 $ 664,83 $ 664,83 S 664,83 S 66483 S 66483 S 76483 S 66483 S 56483 $ 56483 $ 76483 S 7.977,96
TOTALCOSTOVENTA $ 962,36 $ 962,36 $ 962,36 $ 962,36 $ 962,36 $ 962,36 $ 962,36 $ 962,36 $ 962,36 $ 962,36 $ 962,36 $ 962,36 $ 11.548,32
EGRESOS

GASTOS

ADMINISTRATIVOS $ 187855 $ 187855 $ 187855 $ 187855 $ 1.87855 $ 1.87855 $ 1.87855 $ 1.87855 $ 1.87855 $ 1.87855 $ 1.87855 $ 1.878,55 22.542,60
GASTOS OPERATIVOS  $ 244,71 $ 34471 $ 14471 $ 24471 $ 24471 $ 24471 $ 24471 $ 34471 $ 24471 $ 14471 $ 14471 $ 344,71 3.100,00
GASTOS MARKETING $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0
FLUJO NETO

GENERADO $ 436819 $ 526819 $ 446819 $ 336819 $ 436819 $ 436819 $ 436819 $ 526819 $ 436819 $ 3.46819 S 3.46819 $ 526819 $ 52.41828
IS-\I(\:II:J[I)V(I)I.SJLADOS $ 436819 $ 963638 $ 1410457 $ 1747276 S 21.840,95 $ 26.209,14 $ 30.577,33 $ 35.84552 $ 40.213,71 $ 43.861,90 $ 47.150,09 $ 52.418,28

Fuente: Empresa textil “LA MARKA”

Elaborado por: Marco Tixilima



Tabla 71
Flujo de Caja sin Proyecto Afio 2019
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EMPRESA TEXTIL CONFECCIONES "LA MARKA™

FLUJO DE CAJA 2019 (PROYECTADO)

INGRESOS
VENTAS

Camisetas
Camisas
Busos
Pantalones
Blusas
Shorts

Vestidos

TOTAL COSTO VENTA

EGRESOS
GASTOS
ADMINISTRATIVOS

GASTOS OPERATIVOS

GASTOS MARKETING
FLUJO NETO
GENERADO

SALDOS
ACUMULADOS

ENERO

“v »nn n n n n n

$
$

7.796,88

1.513,84
913,84
1.013,84
1.313,84
1.413,84
913,84
713,84

1.006,65

1.942,00
250,00
$0

4.598,23

4.598,23

FEBRERO
$  8.796,88
$  1.713,84
$  1.013,84
$  1.113,84
$ 151384
$  1.613,84
$  1.013,84
$ 813,84

$  1.006,65
$  1.942,00

$ 350,00

$0

$  5.49823
$  10.096,46

MARZO
$  7.796,88
$ 1.513,84
$ 913,84
$  1.013,84
$  1.313,84
$  1.413,84
$ 913,84
$ 713,84
$  1.006,65
$  1.942,00
$ 200,00
$0
$  4.648,23
$  14.744,69

ABRIL
$  6.796,88
$ 131384
$ 813,84
$ 913,84
$  1.113,84
$  1.213,84
$ 813,84
$ 613,84
$  1.006,65
$  1.942,00
$ 250,00

$0

$  3.59823
$  18.342,92

MAYO
$  7.796,88
$ 1.513,84
$ 913,84
$  1.013,84
$ 131384
$  1.413,84
$ 913,84
$ 713,84
$  1.006,65

$  1.942,00

$ 300,00

$0

$ 454823
$ 22.891,15

“v »n n n n n n

wn

$

$
$

JUNIO

7.796,88

1.513,84
913,84
1.013,84
1.313,84
1.413,84
913,84
713,84

1.006,65

1.942,00
250,00
$0

4.598,23

27.489,38

JuLilo

v »nn n un n n n

7.796,88

1.513,84
913,84
1.013,84
1.313,84
1.413,84
913,84
713,84

1.006,65

1.942,00
250,00
$0

4.598,23

32.087,61

$

“v n n n n n n

$

$
$

$
$

AGOSTO

8.796,88

1.713,84
1.013,84
1.113,84
1.513,84
1.613,84
1.013,84

813,84

1.006,65

1.942,00
250,00
$0

5.598,23

37.685,84

SEPTIEMBRE
$ 7.796,88
$ 1.513,84
$ 913,84
$ 1.013,84
$ 1.313,84
$ 1.413,84
$ 913,84
$ 713,84
$  1.006,65
$ 1.942,00
$ 200,00
$0
$ 4.648,23
$ 42.334,07

OCTUBRE

v »nn n un n n n

6.796,88

1.313,84
813,84
913,84

1.113,84

1.213,84
813,84
613,84

1.006,65

1.942,00
250,00
$0

3.598,23

45.932,30

NOVIEMBRE

$

“v n »n n n n n

$

6.796,88

1.313,84
813,84
913,84

1.113,84

1.213,84
813,84
613,84

1.006,65

1.942,00
200,00
S0

3.648,23

49.580,53

DICEMBRE

v »nn n n n n n

8.796,88

1.713,84
1.013,84
1.113,84
1.513,84
1.613,84
1.013,84

813,84

1.006,65

1.942,00
350,00
$0

5.498,23

55.078,76

TOTAL

v »nn n n n n n

93.562,56

18.166,08
10.966,08
12.166,08
15.766,08
16.966,08
10.966,08

8.566,08

12.079,80

23.304,00
3.100,00
S0

55.078,76

Fuente: Empresa textil “LA MARKA”

Elaborado por: Marco Tixilima



5.7.1 Escenarios propuestos

Tabla 72

Flujo de Caja con Proyecto Afio 2019 (Minimo)
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EMPRESA TEXTIL CONFECCIONES "LA MARKA™
FLUJO DE CAJA 2019 (PROYECTADO)

INGRESOS

Camisetas
Camisas
Busos
Pantalones
Blusas
Shorts

Vestidos

TOTAL COSTO VENTA

EGRESOS
GASTOS
ADMINISTRATIVOS

GASTOS OPERATIVOS

GASTOS MARKETING
FLUJO NETO
GENERADO

SALDOS
ACUMULADOS

ENERO

S 8.576,54

1.625,22
1.025,22
1.125,22
1.425,22
1.525,22
1.025,22

“v u»n n n n n n

825,22

S 1.107,32

$  2.086,20
$ 285,00
$ 400

S 4.698,02

S 4.698,02

FEBRERO MARZO
$ 957654 $ 857654
$ 182522 $ 1625722
$ 112522 $ 1.025722
$ 122522 $ 1125722
$ 162522 $ 1.425722
$ 172522 $ 1.525722
$ 112522 $  1.025722
$ 925,22 $ 825,22
$ 1.107,32 $ 1.107,32

$  2.086,20 $ 2.086,20

$ 385,00 $ 285,00

$500 $ 400

$ 549802 $  4.698,02
$ 10.196,04 $ 14.894,06

ABRIL
$  7.576,54
$ 142522
$ 925,22
$  1.025,22
$  1.225,22
$ 132522
$ 925,22
$ 725,22
$ 1.107,32

$  2.086,20

$ 185,00

$350

$  3.848,02
$  18.742,08

MAYO
$  8.576,54
$  1.625,22
$  1.025,22
$ 112522
$ 142522
$ 152522
$  1.025,22
$ 825,22
$ 1.107,32
$  2.086,20

$ 285,00

$ 400

$  4.698,02
$  23.440,10

$

“wv v n n n n un

$

$
$

$
$

JUNIO

8.576,54

1.625,22
1.025,22
1.125,22
1.425,22
1.525,22
1.025,22

825,22

1.107,32

2.086,20
285,00
$ 400

4.698,02

28.138,12

“v v n n n n un

JuLio AGOSTO

8.576,54 S 9.576,54
1.625,22 1.825,22
1.025,22 1.125,22
1.125,22 1.225,22
1.425,22 1.625,22
1.525,22 1.725,22

1.025,22 1.125,22

“v» u»n n n n n n

825,22 925,22

1.107,32 $ 1.107,32

2.086,20 $ 2.086,20
285,00 $ 385,00
$ 400 $500

4.698,02 S 5.498,02

32.836,14 $ 38.334,16

SEPTIEMBRE

S 8.576,54

1.625,22
1.025,22
1.125,22
1.425,22
1.525,22
1.025,22

“v» u»n n n un n n

825,22

S 1.107,32

wn

2.086,20
$ 285,00
$ 400

S  4.698,02

$ 43.032,18

OCTUBRE

“v v n n n n un

$

7.576,54

1.425,22
925,22
1.025,22
1.225,22
1.325,22
925,22
725,22

1.107,32

2.086,20
185,00
$ 400

3.798,02

$ 46.830,20

NOVIEMBRE

“v v n n un n un

7.576,54

1.425,22
925,22
1.025,22
1.225,22
1.325,22
925,22
725,22

1.107,32

2.086,20
185,00
$350

3.848,02

50.678,22

DICEMBRE

$

“v »n n n un n n

9.576,54

1.825,22
1.125,22
1.225,22
1.625,22
1.725,22
1.125,22

925,22

1.107,32

2.086,20
385,00
$500

5.498,02

56.176,24

TOTAL

S 102.918,48

19.502,64
12.302,64
13.502,64
17.102,64
18.302,64
12.302,64

“v v n n un n n

9.902,64

S 13.287,84

$  25.034,40
$  3.420,00
$5.000

$ 56.176,24

Fuente: Empresa textil “LA MARKA”

Elaborado por: Marco Tixilima



Tabla 73

Flujo de Caja con Proyecto Afio 2019 (Promedio)
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EMPRESA TEXTIL CONFECCIONES "LA MARKA™
FLUJO DE CAJA 2019 (PROYECTADO)

INGRESOS
VENTAS

Camisetas
Camisas
Busos
Pantalones
Blusas
Shorts

Vestidos

TOTAL COSTO VENTA

EGRESOS
GASTOS
ADMINISTRATIVOS

GASTOS OPERATIVOS

GASTOS MARKETING
FLUJO NETO
GENERADO

SALDOS
ACUMULADOS

ENERO

$ 8.966,37

1.680,91
1.080,91
1.180,91
1.480,91
1.580,91
1.080,91

“v n »n unmn n n un

880,91

$ 1.157,64

$ 2.158,30
S 297,00
$ 400

S 4.953,42

$ 4.953,42

FEBRERO MARZO
$ 996637 $ 896637
$ 188091 $ 1.680,91
$ 118091 $ 1.080,91
$ 128091 $ 1.180,91
$ 168091 $ 1.480,91
$ 178091 $ 1.580,91
$ 118091 $ 1.080,91
$ 980,91 $ 880,91
$ 115764 ¢ 1.157,64

$ 215830 $ 2.158,30

$ 327,00 $ 297,00

$500 $ 400

$ 582342 $ 4.953,42
$ 10.776,84 $ 15.730,26

ABRIL
$  7.966,37
$  1.480,91
$ 980,91
$  1.080,91
$  1.280,91
$ 138091
$ 980,91
$ 780,91
$ 1.157,64
$ 2.158,30
$ 267,00

$350
$  4.033,42
$  19.763,68

MAYO

$  8.966,37
$  1.680,91
$  1.080,91
$  1.180,91
$  1.480,91
$  1.580,91
$  1.080,91
$ 880,91
$ 1.157,64
$ 2.158,30
$ 297,00

$ 400

$  4.953,42
$  24.717,10

$

“v »n n unmn n un un

$

$

$
$

JUNIO

8.966,37

1.680,91
1.080,91
1.180,91
1.480,91
1.580,91
1.080,91

880,91

1.157,64

2.158,30
297,00
$ 400

4.953,42

29.670,52

JuLlo

“v n »n »n n n un

8.966,37

1.680,91
1.080,91
1.180,91
1.480,91
1.580,91
1.080,91

880,91

1.157,64

2.158,30
297,00
$ 400

4.953,42

34.623,94

AGOSTO

$

“v n »n »n n n un

9.966,37

1.880,91
1.180,91
1.280,91
1.680,91
1.780,91
1.180,91

980,91

1.157,64

2.158,30
327,00
$ 500

5.823,42

40.447,36

SEPTIEMBRE

$

v »n n unmn n n un

8.966,37

1.680,91
1.080,91
1.180,91
1.480,91
1.580,91
1.080,91

880,91

1.157,64

2.158,30
297,00
$ 400

4.953,42

45.400,78

OCTUBRE

“v n »n »n n n un

7.966,37

1.480,91
980,91
1.080,91
1.280,91
1.380,91
980,91
780,91

1.157,64

2.158,30
267,00
$ 400

3.983,42

49.384,20

NOVIEMBRE

$

“v »n »n unmn n n un

7.966,37

1.480,91
980,91
1.080,91
1.280,91
1.380,91
980,91
780,91

1.157,64

2.158,30
267,00
$350

4.033,42

53.417,62

DICEMBRE

$

“v »n un unmn n n un

9.966,37

1.880,91
1.180,91
1.280,91
1.680,91
1.780,91
1.180,91

980,91

1.157,64

2.158,30
327,00
$500

5.823,42

59.241,04

TOTAL

“v »n »n »n n n un

107.596,44

20.170,92
12.970,92
14.170,92
17.770,92
18.970,92
12.970,92
10.570,92

13.891,80

25.899,60
3.564,00
$5.000

59.241,04

Fuente: Empresa textil “LA MARKA”

Elaborado por: Marco Tixilima



Tabla 74
Flujo de Caja con Proyecto Afio 2019 (Maximo)
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EMPRESA TEXTIL CONFECCIONES "LA MARKA™
FLUJO DE CAJA 2019 (PROYECTADO)

INGRESOS
VENTAS

Camisetas
Camisas
Busos
Pantalones
Blusas
Shorts

Vestidos

TOTAL COSTO VENTA

EGRESOS
GASTOS
ADMINISTRATIVOS

GASTOS OPERATIVOS

GASTOS MARKETING
FLUJO NETO
GENERADO

SALDOS
ACUMULADOS

ENERO

S 9.356,34

1.736,62
1.136,62
1.236,62
1.536,62
1.636,62
1.136,62

“wv v n n n n n

936,62

$ 1.207,95

$  2.230,40
$ 310,00
$ 400

$ 5.207,99

$ 5.207,99

FEBRERO

$ 10.356,34
$  1.936,62
$  1.236,62
$ 1.336,62
S 173662
$ 1.836,62
$  1.236,62
$ 1.036,62
$ 1.207,95
$ 2.230,40

MARZO

$

$

9.356,34

1.736,62
1.136,62
1.236,62
1.536,62
1.636,62
1.136,62

936,62

1.207,95

$ 2.230,40

$ 340,00 S

$500

$ 6.077,99

$

$ 11.28598 S

310,00
$ 400

5.207,99

16.493,97

ABRIL
$  8.356,34
$  1.536,62
$  1.036,62
$  1.136,62
$  1.336,62
$  1.436,62
$  1.036,62
$ 836,62
$ 1.207,95

$  2.230,40

$ 280,00

$350

$  4.287,99
$  20.781,96

MAYO
$  9.356,34
$  1.736,62
$  1.136,62
$  1.236,62
$  1.536,62
$  1.636,62
$  1.136,62
$ 936,62
$ 1.207,95

$  2.230,40

$ 310,00

$ 400

$  5.207,99
$  25.989,95

$

“©» »n n n n n n

$

$
$

$
$

JUNIO

9.356,34

1.736,62
1.136,62
1.236,62
1.536,62
1.636,62
1.136,62

936,62

1.207,95

2.230,40
310,00
$ 400

5.207,99

31.197,94

“wv v n n n n un

JuLio

9.356,34

1.736,62
1.136,62
1.236,62
1.536,62
1.636,62
1.136,62

936,62

1.207,95

2.230,40
310,00
$ 400

5.207,99

36.405,93

“wv v n n n n un

AGOSTO

10.356,34

1.936,62
1.236,62
1.336,62
1.736,62
1.836,62
1.236,62
1.036,62

1.207,95

2.230,40
340,00
$500

6.077,99

42.438,92

SEPTIEMBRE

$

“wv n n n »n n n

9.356,34

1.736,62
1.136,62
1.236,62
1.536,62
1.636,62
1.136,62

936,62

1.207,95

2.230,40
310,00
$ 400

5.207,99

47.691,91

OCTUBRE

“wv v n n n n un

8.356,34

1.536,62
1.036,62
1.136,62
1.336,62
1.436,62
1.036,62

836,62

1.207,95

2.230,40
280,00
$ 400

4.237,99

51.929,90

NOVIEMBRE

“wv n n »n un n n

8.356,34

1.536,62
1.036,62
1.136,62
1.336,62
1.436,62
1.036,62

836,62

1.207,95

2.230,40
280,00
$350

4.287,99

56.217,89

DICEMBRE

$ 10.356,34

1.936,62
1.236,62
1.336,62
1.736,62
1.836,62
1.236,62

“wv n n n nvn n n

1.036,62

$ 1.207,95

$  2.230,40
$ 340,00
$500

S 6.077,99

$ 62.295,88

TOTAL

“wv n n n un n n

112.276,08

20.839,44
13.639,44
14.839,44
18.439,44
19.639,44
13.639,44
11.239,44

14.495,40

26.764,80
3.720,00
$5.000

62.295,88

Fuente: Empresa textil “LA MARKA”

Elaborado por: Marco Tixilima
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5.7.2 Comparacion de flujos de caja

A continuacion, se presenta el analisis comparativo entre el ingreso de ventas y el flujo de

efectivo que se genera con la posterior aplicacion del proyecto o sin la aplicacion de este.

Tabla 75
Comparacion de Flujos de Caja
VARIABLES SIN PLAN CON PLAN DIFERENCIA %
$
INGRESO VENTAS 93.562,56 $ 107.596,44 $ 14.033,88 15%
$
FLUJO DE CAJA ANUAL  55.078,76 $ 59.241,04 $ 4.024,88 8%

Fuente: Empresa textil “LA MARKA”
Elaborado por: Marco Tixilima

Se puede constatar que la empresa obtendra un beneficio del 15% de sus ventas con la
aplicacion del proyecto establecido, lo que quiere decir un aumento de $ 14033.88 a la
comparacion de sus ventas sin la ejecucion del plan. Ademas, se tiene en consideracion el
incremento del flujo de caja en un 8% lo que significa un aumento de liquidez y solvencia por

parte de la empresa.

5.8 Estado de resultados

A continuacion, se detallan los estados de resultados proyectados para los tres escenarios

propuestos en relacion de la puesta en marcha del proyecto.
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Tabla 76
Estado de Resultados Sin Proyecto al 31 de diciembre del 2019

EMPRESA TEXTIL “LA MARKA”
ESTADO DE RESULTADOS
AL 31 DE DICIEMBRE 2019 (PROYECTADO)

VENTAS (INGRESOS) $ 93.562,56

COSTO DE VENTAS

INVENTARIO INICIAL $ 9.940,14
COMPRAS DE BIENES NO PROD. POR EL CONTRI. $ 8.620,10
INVENTARIO FINAL $ 6.480,44
(=) TOTAL DE COSTOS $ 12.079,80
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $ 81.482,76
(-) GASTOS ADMINISTATIVOS $ 23.304,00
(-) GASTOS OPERACIONALES $ 3.100,00
(-) GASTOS DE MARKETING $0

(=) UTILIDAD NETA DEL EJERCICO $ 55.078,76

Fuente: Empresa textil “LA MARKA”
Elaborado por: Marco Tixilima

En la tabla anterior se detalla el estado de resultado actual de la empresa generando anualmente

una utilidad de $ 55.078, 76 después de todas sus operaciones.

5.8.1 Escenarios propuestos

A continuacion, se presenta el estado de resultados en los tres escenarios propuestos con la

puesta en marcha del proyecto.



Tabla 77

Estado de Resultados con Proyecto Presentados en los Escenarios Propuestos al 31 de

diciembre del 2019
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EMPRESA TEXTIL “LA MARKA"

ESTADO DE RESULTADOS

AL 31 DE DICIEMBRE 2019 (PROYECTADO)

MINIMO

VENTAS (INGRESOS) $ 102.918,48
COSTO DE VENTAS

INVENTARIO INICIAL $ 10.934,10
COMPRAS DE BIENES NO PROD. POR EL CONTRI. $  9.482,28
INVENTARIO FINAL $  7.128,54
(=) TOTAL DE COSTOS $ 13.287,84
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $ 89.630,64
(-) GASTOS ADMINISTATIVOS $  25.034,40
(-) GASTOS OPERACIONALES $  3.420,00
(-) GASTOS DE MARKETING $5.000
(=) UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO $ 56.176,24

ESCENARIOS
PROMEDIO
$ 107.596,44

11.431,15
9.913,21
7.452,56

13.891,80

v N nn

S 93.704,64

$ 25.899,60

S  3.564,00
$5.000

S 59.241,04

MAXIMO
$ 112.276,08

v n un n

11.928,17
10.344,20

7.776,97
14.495,40

97.780,68
26.764,80
3.720,00

$5.000

62.295,88

Fuente: Empresa textil “LA MARKA”
Elaborado por: Marco Tixilima

En la tabla anterior se puede apreciar la utilidad que generara la empresa en los tres escenarios

propuestos, estableciendo una ganancia maxima de $ 62.295,58 en el mejor de los casos.
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5.8.2 Comparacion de los estados de resultados en los escenarios propuestos

Tabla 78
Comparacion de los Estados de Resultados

DETALLE UTILIDAD NETA INCREMENTO %

Sin proyecto
$ 55.078,76

Con proyecto

Minimo $ 56.176,24 2%
Promedio $ 59.241,04 7%
Méaximo $ 62.295,88 13%

Fuente: Empresa textil “LA MARKA”
Elaborado por: Marco Tixilima

En la tabla anterior se puede contemplar el incremento porcentual aproximado de la utilidad
neta planteada en los tres escenarios propuestos, esto en relacién con la aplicacion del proyecto o

sin la aplicacion de este.

Tabla 79
Porcentaje de Incremento de Utilidad Neta
Detalle Sin proyecto Con proyecto Diferencia Incremento
Utilidad Neta $ 55.078,76 $ 59.241,04 $ 4.162.28 7%

Fuente: Empresa textil “LA MARKA”
Elaborado por: Marco Tixilima

Se puede constatar que con la aplicacion del proyecto se obtendra un incremento del 7% de la

utilidad neta, dando como resultado el aumento de ingresos para la empresa textil “LA MARKA”.
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La proyeccion del estado de situacion financiera se realizé con el indice de crecimiento del

sector manufacturero textil que equivale a 4,4%, tomando en cuenta la depreciacion de los activos

fijos y la amortizacion de cuentas por pagar.

Tabla 80

Proyeccion del Estado de Situacion Financiera 5 Afios Posteriores

EMPRESA TEXTIL "LA MARKA™
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA (PROYECTADO)

ACTIVOS CORRIENTES
CAJA
BANCOS

INVENTARIO MERCADERIA

TOTAL ACTIVOS
CORRIENTES

ACTIVOS FI1JOS
EDIFICACIONES Y CONTRUC.
MAQUINARIA
MUEBLES E INSTALACIONES
EQUIPOS, SOFWARE Y REDES
TOTAL ACTIVOS FIJOS

TOTAL ACTIVOS

PASIVOS
CTAS POR PAGAR
PROVEEDORES
CTAS X PAGAR INTS.
FINANCERAS
CTAS X PAGAR INTS. FINAN
A LAR. P.

TOTAL PASIVOS

PATRIMONIO
CAPITAL

TOTAL PASIVO +
PATRIMONIO

2019

S 16.677,14
$ 37.139,41
S 7.452,56

$ 61.269,11

$114.600,00
$ 12.285,89
S 2.755,55
S 5.642,81
$135.284,25

$196.553,36

S -
S 6.250,20

S 17.367,20

$ 23.617,40

$172.935,96

$196.553,36

2020

17.410,93
38.773,55
7.780,47

63.964,95

v unun n

$109.200,00
$ 11.070,80
S  2.050,49
S 5.084,73
$127.406,02

$191.370,97

S -
S -
S 13.893,76

$ 13.893,76

$177.477,21

$191.370,97

2021
$ 18.177,01
S 40.479,58
S 8.12281
$ 66.779,41
$103.800,00
$ 9.875,52
S 1.825,44
S 4.526,65

$120.027,61

$ 186.807,02

S -
S -
$ 10.420,32

$ 10.420,32

$176.386,70

$186.807,02

2022

18.976,80
42.260,68
8.480,22

69.717,70

v unun n

$ 98.400,00
S 8.640,63
$ 1.600,38
S 3.968,57
$112.609,58

$182.327,28

S -

6.946,88

wn

wn

6.946,88

$175.380,40

$182.327,28

2023
$ 19.811,78
$ 44.120,15
S 8.853,35
$ 72.785,28
$ 93.000,00
S 7.425,54
$ 1.375,33
S 3.410,49

$105.211,36

$177.996,64

S -

3.473,44

wn

-

3.473,44

$174.523,20

$177.996,64

Fuente: Empresa textil “LA MARKA”
Elaborado por: Marco Tixilima
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A continuacion, se detalla la proyeccion del estado de resultados en los 5 afios posteriores de la

puesta en marcha del proyecto. Para realizar el calculo se empled la tasa de crecimiento del sector

manufacturero textil equivalente a 4,4% segun cifras del Banco Central del Ecuador.

Tabla 81
Estado de Resultados Afio 2019

EMPRESA TEXTIL “LA MARKA"
ESTADO DE RESULTADOS
AL 31 DE DICIEMBRE 2019 (PROYECTADO)

VENTAS (INGRESOS)

COSTO DE VENTAS
(=) TOTAL DE COSTOS

(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS
(-) GASTOS ADMINISTATIVOS

(-) GASTOS OPERACIONALES

(-) GASTOS DE MARKETING

(=) UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO

MINIMO

$ 102.918,48
$ 13.287,84
$  89.630,64
$ 25.034,40
$  3.420,00

$5.000

S 56.176,24

ESCENARIOS
PROMEDIO
$ 107.596,44

- n

S

13.891,80
93.704,64
25.899,60

3.564,00

$5.000

59.241,04

MAXIMO
$ 112.276,08

S 14.495,40

S 97.780,68

wn

26.764,80
3.720,00
$5.000

wn

S 62.295,88

Fuente: Empresa textil “LA MARKA”
Elaborado por: Marco Tixilima
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Estado de Resultados Afio 2020
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EMPRESA TEXTIL “LA MARKA"
ESTADO DE RESULTADOS
AL 31 DE DICIEMBRE 2020 (PROYECTADO)

ESCENARIOS
MiNIMO PROMEDIO MAXIMO
VENTAS (INGRESOS) $ 107.446,89 $ 112.330,68 S 117.216,23
COSTO DE VENTAS
(=) TOTAL DE COSTOS $ 13.872,50 $ 14.503,04 $ 15.133,20
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS S 9357439 $ 97.827,64 $ 102.083,03
(-) GASTOS ADMINISTATIVOS $ 26.13591 $ 27.039,18 S 27.942,45
(-) GASTOS OPERACIONALES $ 3570,48 $ 3.720,82 $  3.883,68
(-) GASTOS DE MARKETING $5.220 $5.220 $5.220
(=) UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO S 58647,99 S 61.847,65 S 65.036,90
Fuente: Empresa textil “LA MARKA”
Elaborado por: Marco Tixilima
Tabla 83
Estado de Resultados Afio 2021
EMPRESA TEXTIL “LA MARKA"
ESTADO DE RESULTADOS
AL 31 DE DICIEMBRE 2021 (PROYECTADO)
ESCENARIOS
MINIMO PROMEDIO MAXIMO
VENTAS (INGRESOS) $ 112.174,56 S 117.273,23 $ 122.373,74
COSTO DE VENTAS
(=) TOTAL DE COSTOS $ 14.48290 $ 15.141,17 $ 15.799,06
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $ 97.691,66 S 102.132,06 $ 106.574,68
(-) GASTOS ADMINISTATIVOS $ 2728589 $ 2822891 S 29.171,92
(-) GASTOS OPERACIONALES $ 372758 $ 388453 S  4.054,56
(-) GASTOS DE MARKETING $5.449,68 $5.449,68 $ 5.449,68
(=) UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO $ 61.22851 $ 6456894 S 67.898,52

Fuente: Empresa textil “LA MARKA”
Elaborado por: Marco Tixilima
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Estado de Resultados Afio 2022
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EMPRESA TEXTIL “LA MARKA"
ESTADO DE RESULTADOS
AL 31 DE DICIEMBRE 2022 (PROYECTADO)

ESCENARIOS
MiNIMO PROMEDIO MAXIMO
VENTAS (INGRESOS) $ 117.110,24 S 122.433,26 $ 127.758,19
COSTO DE VENTAS
(=) TOTAL DE COSTOS $ 15.120,14 $ 15.807,38 $§ 16.494,22
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $ 101.990,09 $ 106.625,87 S 111.263,97
(-) GASTOS ADMINISTATIVOS S 28.486,47 S 29.470,98 S 30.455,48
(-) GASTOS OPERACIONALES $ 389159 $ 4.05545 $ 4.232,96
(-) GASTOS DE MARKETING $5.689,47 $5.689,47 $5.689,47
(=) UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO S 6392256 $ 67.409,98 S 70.88,06
Fuente: Empresa textil “LA MARKA”
Elaborado por: Marco Tixilima
Tabla 85
Estado de Resultados Afio 2023
EMPRESA TEXTIL “LA MARKA"
ESTADO DE RESULTADOS
AL 31 DE DICIEMBRE 2023 (PROYECTADO)
ESCENARIOS
MINIMO PROMEDIO MAXIMO
VENTAS (INGRESOS) $ 122.263,09 $ 127.820,32 $ 133.379,55
COSTO DE VENTAS
(=) TOTAL DE COSTOS $ 1578543 $ 16.502,91 $ 17.219,96
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $ 106.477,66 S 111.317,41 $ 116.159,58
(-) GASTOS ADMINISTATIVOS $ 29.739,88 $ 30.767,70 S 31.795,52
(-) GASTOS OPERACIONALES $ 406282 S 423389 S 441921
(-) GASTOS DE MARKETING $5.939,80 $5.939,80 $5.939,80
(=) UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO $ 66.735,15 S 70.376,01 S 74.005,04

Fuente: Empresa textil “LA MARKA”
Elaborado por: Marco Tixilima
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5.11 Indices financieros

A continuacion, se procede a detallar los indices financieros los cuales mediran la rentabilidad

de la aplicacion de proyecto de marketing.

5.11.1 Liquidez corriente

Activos corrientes

Liquidez corriente = - _
Pasivos corrientes

tio 2018 2 ST THBT6
ho ~ 3334100

o 2010 - S126911
no 2361740 7

La liquidez permite analizar la capacidad que sostiene la empresa textil para afrontar
obligaciones a corto plazo. El siguiente indicador financiero determino que la empresa textil “LA
MARKA?” en el ano 2018 por cada dolar de activo corriente la empresa cuenta con $ 0,73, y con
la puesta en marcha del proyecto en el afio 2019 la empresa contara con $ 1,59 por cada dolar de

activo corriente.

Cabe resaltar que con el resultado obtenido en el afio 2019 se puede establecer una explotacién

a un mayor a los activos para obtener una rentabilidad superior para la organizacion.

5.11.2 Prueba &cida

Activos corrientes — Inventarios

Prueba acida = - -
Pasivos corrientes
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57.743,76 — 6.195,34 51.548,42

Ao 2018 = 3334109 3334109

1,54

61.269,11 — 7.452,56  53.816,55

A0 2019 = 23.617.40 23.617,40

2,27

Este indicador nos permite analizar la capacidad que tiene la empresa para cubrir sus
obligaciones sin tener la necesidad de vendar sus existencias.

Con lo cual se determind que la empresa textil “LA MARKA” en ¢l afio 2018 por cada dolar
invertido dispone de $ 0,54 para pagar sus requerimientos, a diferencia con la puesta en marcha
del proyecto en el afio 2019 eso indice aumentaria a $ 1,54 para pagar sus requerimientos
respectivamente. Esto indicaria que la empresa experimentaria un sélido crecimiento, siendo capaz

de pagar facilmente sus obligaciones financieras.

5.11.3 Rotacion de activo

., . Ventas Netas
Rotacidén de activo =

Total Activos
tioz01g < 804572 _
ho ~ 19994623
o 2010 < 10759644 _
ho ~ 19655336

La rotacion de activos es un indicador financiero que mide el grado de eficiencia que una

empresa tiene en el uso de sus activos para generar ingresos por ventas.
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Para el afio 2018 la empresa textil “LA MARKA” genero $ 0,45 por cada dolar invertido en
activos totales, con el desarrollo del proyecto la empresa generara $ 0,55 por cada dolar invertido

debido a la optimizacion de recursos.

5.11.4 Nivel de endeudamiento

Total Pasivo

Nivel de endeudamiento = - -
Total Patrimonio

4102018 = 202 _ 99
ho ~166.605,14
o 2010 - 2361740 _
ho = 17293596

Este indicador nos ayuda a medir el apalancamiento financiero, lo que quiere decir la proporcion
de deuda que soporta una empresa frente a los recursos propios. En el afio 2018 el nivel de
endeudamiento si situd en el 20% Yy con la puesta en marcha del proyecto en el afio 2019 este se

redujo al 13%, estableciendo un nivel ideal para la organizacion.

5.11.5 Retorno de la inversion (ROI)

Se utilizara para medir el resultado de las estrategias de marketing a utilizarse y verificar la

viabilidad del proyecto en relacion con lo invertido.

Utilidad neta: $64.187,44

Inversion de marketing: $5.000

Utilidad antes de participacion e impuestos — Inversion de marketing

ROI =
Inversidon de marketing
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_ 64.187.66 — 5.000

ROI = =000 =$11.83

Se obtendra un beneficio $11.83 por cada dolar invertido por parte de la empresa textil “LA

MARKA?”, lo que demuestra la viabilidad de la aplicacion del proyecto.

5.12 Conclusiones

“LA MARKA” es una empresa textil que ha desarrollado actividades comerciales en la
ciudad de Atuntaqui, y ha buscado destacarse en el ambito moderno de la vanguardia
de la moda.

Se puedo establecer que la empresa textil “LLA MARKA” no se encuentra posicionada
significativamente a la comparacion de sus principales competidores, encontrdndose por
debajo de empresas como Anitex, Santé y Conga que son empresas de gran renombre
en la localidad y esto se a su filosofia empresarial en la cual el crecimiento no es una
prioridad segln su propietario.

La ampliacion del presupuesto para la posterior aplicacion del proyecto basado en
estrategias mercadoldgicas generara una gran oportunidad empresarial para la empresa
textil “LA MARKA”, debido a la necesidad que existe de posicionar a la empresa en el
mercado, con lo cual se pretende incrementar el porcentaje de ventas anuales.

Se puede constatar que la empresa textil “LA MARKA” no posee un manejo adecuado
de la inversion pertinente para actividades de publicidad y marketing, evidenciado asi

un déficit en sus ventas de manera significativa.



200

La empresa textil “LA MARKA” ha reflejado un crecimiento anual del 1% consecutivo
en los Ultimos 5 afios, por lo que la aplicacion de herramientas mercadoldgicas como un
aporte en el mejoramiento del indice de las ventas ayudaria a llegar a un crecimiento
anual del 15%, obteniendo de tal forma muchos mas beneficios.

El desarrollo del nuevo proyecto dotara a la empresa de nuevas herramientas y técnicas
para realizar promocion y publicidad efectivas que innovaran el marketing en la
organizacion, ya que anteriormente no existian estrategias innovadoras que permitan
establecer a la empresa de forma significativa, buscando asi alcanzar una mayor

rentabilidad para esta en el mercado actual.

5.13 Recomendaciones

Implementar estrategias de marketing a todo el proceso en torno a la comercializacién
de los productos de la empresa textil “LA MARKA?”, esto con el fin de aumentar su
posicionamiento y participacion en el mercado para los posteriores afios.

Perfeccionar los canales de distribucion y las actividades de atencion al cliente con el
fin de generar un valor agregado el cual sea percibido por los clientes y consumidores.
Disefar e implementar nuevas ofertas en las distintas temporadas del afio. Para de tal
modo con estas acciones obtener beneficios en las posteriores fechas e incrementar las
ventas de la empresa.

Poner en funcionamiento actividades de merchandising en su local, lo cual le permitira

a laempresa textil generar una ventaja competitiva y lucir mas atractiva para los clientes.
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e Laaplicacion de estrategias de promocion y publicidad y las diversas capacitaciones al
personal de la empresa textil “LA MARKA” aportaran al desarrollo empresarial y a su

crecimiento econémico.
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ANEXO
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Anexo 1
ENTREVISTA
1. ¢Hace cuantos aiios fue fundada la empresa Confecciones “LA MARKA?” en la ciudad
de Atuntaqui?
“LA MARKA” es una empresa fundada en el afio 2008 con un capital poco rentable, la cual ha
ido evolucionando a lo largo del tiempo hasta consolidarse de manera significativa en la actualidad.
A sus principios esta se registré como un pequefio taller en el cual se comenzd la produccion de

productos textiles.

2. ¢Cudles son los aspectos positivos que se denotan de su empresa?

La empresa se denota por su excelente produccion de textiles de calidad, su originalidad en cada
disefio, distincion y confianza y su excelente atencion que ofrece a todos sus clientes que visitan

la empresa.

3. ¢Qué problemas se han presentado Ultimamente en la empresa?

La empresa ha afrontado varios problemas durante estos ultimos afios, pero el problema méas
significativo se da en relacion con la competencia, ya que en el sector existe una gran variedad de
empresas que se dedican también a la produccién y comercializacion de prendas de vestir, marcado
un factor crucial en la economia de la empresa. También existe competencia informal que se da

por los bajos controles en la zona que afectan a las industrias textiles en general.

4. ¢Considera que la actividad textil genera fuentes de empleo para los moradores de la

localidad?
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Con el desarrollo textil en el canton estos Ultimos afios, la economia se ha activada de manera
significativa, con lo cual se ha constatado la creacion de nuevas plazas de trabajo para los

habitantes, contribuyendo asi al fortalecimiento de la economia del cantén.

5. ¢Cudl ha sido el aporte del GAD municipal realizado en los ultimos afios a los

empresarios de la ciudad?

Los ultimos afios en GAD municipal ha realizado distintos convenios a nivel nacional para la
realizacion de ferias en la ciudad y también que los comerciantes puedan salir a presentar sus
productos a otras ciudades del pais, pero cabe mencionar que el aporte otorgado no es tan
significativo por el tal hecho que no exista un representante que permitan establecer ofertas y

relaciones que lo empresarios locales realmente necesitan.

6. ¢Cudl cree que son los factores que afectan de manera mas significativa a la empresa?

Uno de los factores menciona anteriormente es el hecho de la excesiva competencia que existe
en el mercado, también se puede constatar la poco promocion y publicidad de los productos
ofrecidos por parte de la empresa, lo que provoca una disminucion de ventas a la comparacion de

sus competidores.

7. ¢Cudl es la utilidad promedio que percibe su empresa?

La utilidad promedio de la empresa es factor relativo ya que esta depende mucho de su cartera
de clientes y de las distintas temporadas que se dan en el transcurso de afio, pudiendo establecer

que utilidad se mantiene constante a largo plazo.



Anexo 2

ENCUESTA EMPLEADOS
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1. ¢Se siente a gusto trabajando bajo érdenes de un jefe directo?

Tabla )
Trabajo Bajo Ordenes Directas
Variable Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 16 53.3%
Medianamente de acuerdo 14 46.7%
Total 30 100%

Fuente: Empleados de la empresa
Elaborado por: Marco Tixilima

60

Totalmente de acuerdo Medianamente de acuerdo

Fuente: Empleados de la empresa
Elaboradao por: Marco Tixilima

llustracion: Trabajo Bajo Ordenes Directas

Existe una tendencia casi igualitaria de empleados encuestados que se sienten totalmente y

medianamente de acuerdo al trabajar bajo las 6rdenes de un jefe directo.



2. ¢Lacomunicacion entre empleados y jefe es positiva?
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Tabla
Comunicacion Entre Empleados y Jefes
Variable Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 12 40%
Medianamente de acuerdo 13 43.3%
En desacuerdo 5 16.7%
Total 30 100%

Fuente: Empleados de la empresa
Elaborado por: Marco Tixilima

Bl

Totalmente de acuerdo Mediananmente ce acuerdo En desacuerdo

Fuente: Empleados de la empresa
Elaboradao por: Marco Tixilima

lustracion: Comunicacion Entre Empleados y Jefes

Se determino que la mayoria de los empleados se encuentran total y medianamente de acuerdo

con la comunicacion que existe entre jefe y empleador, pero también se dio a conocer un porcentaje

minimo de empleados que se encuentran en desacuerdo con la comunicacion que existe entre

ambas partes.



212

3. ¢Laempresa posee capacitaciones de personal de manera paulatina?

Tabla
Capacitaciones de Personal
Variable Frecuencia Porcentaje
Si 12 40%
No 18 60%
Total 30 100%

Fuente: Empleados de la empresa
Elaborado por: Marco Tixilima

607

50

407

307

207

Si

Fuente: Empleados de la empresa
Elaborado por: Marco Tixilima

lustracion: Capacitaciones de Personal

En relacion con las capacitaciones existe un porcentaje superior de empleados que manifiesta
que la empresa no realiza estas constantemente, con lo cual se podria establecer una reduccion de

eficiencia y eficacia en la empresa en las areas de trabajo.



4. ¢Laempresa evalla el desempafio de cada trabajador?

Tabla
Evaluacion de Desempefio
Variable Frecuencia Porcentaje
Si 20 66.7%
No 10 33.3%
Total 30 100%

Fuente: Empleados de la empresa
Elaborado por: Marco Tixilima

Si

Fuente: Empleados de la empresa
Elaborado por: Marco Tixilima

llustracion: Evaluacion de Desempefio
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La mayoria del personal afirma que en la empresa si se realiza la correcta evaluacion de

desempefio en las diferentes areas por parte del empleador, pero también existe un minimo

porcentaje considerable que expresa lo contrario.
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5. ¢El ambiente laboral entre empleados es positiva?

Tabla
Ambiente Laboral
Variable Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 14 46.7%
Medianamente de acuerdo 16 53.3%
Total 30 100%

Fuente: Empleados de la empresa
Elaborado por: Marco Tixilima

60

Totalmente de acuerdo Medianamente de acuerdo

Fuente: Empleados de la empresa
Elaborado por: Marco Tixilima

llustracion: Ambiente Laboral

Existe un porcentaje equitativo de empleados que se encuentran satisfechos con el ambiente
laboral dentro de la empresa, con lo cual se establece un correcto desempefié por parte de estos en

sus respectivas areas.
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6. ¢Se siente satisfecho del trato que recibe dentro de la empresa?

Tabla
Trato Dentro de la Empresa
Variable Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 13 43.3%
Medianamente de acuerdo 17 56.7%
Total 30 100%

Fuente: Empleados de la empresa
Elaborado por: Marco Tixilima

60

Totalmente de acuerdo Medianamente de acuerdo

Fuente: Empleados de la empresa
Elaborado por: Marco Tixilima

llustracion: Trato Dentro de la Empresa

Se puede concluir que el personal en su mayoria expresa que se siente total y medianamente a

gusto con el trato que recibe dentro de la empresa en el tiempo que se encuentra laborando en ella.
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7. ¢Cudl es el nivel de satisfaccion al ser parte de la empresa?

Tabla
Nivel de Satisfaccion
Variable Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 19 63.3%
Medianamente de acuerdo 11 36.7%
Total 30 100%

Fuente: Empleados de la empresa
Elaborado por: Marco Tixilima

Muy satisfecho Medianamente satisfecho

Fuente: Empleados de la empresa
Elaborado por: Marco Tixilima

llustracion: Nivel de Satisfaccién

Se evidenci6 que existe una tendencia mayoritaria del personal encuestado que afirma que se
encuentra muy satisfecho por ser parte de la empresa, seguido un porcentaje considerable del

personal que se encuentra medianamente satisfecho al pertenecer y laborar en esta.



8. ¢Recibes incentivos por parte de la empresa?
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Tabla
Incentivos
Variable Frecuencia Porcentaje
Si 14 46.7%
No 16 53.3%
Total 30 100%

Fuente: Empleados de la empresa
Elaborado por: Marco Tixilima

601

40

30

207

Si No

Fuente: Empleados de |a empresa
Elaborado por: Marco Tixilima

llustracion: Incentivos

Se establece que un porcentaje mayoritario de empleados afirma que la empresa no ofrece

incentivos a los distintos trabajadores en areas, seguido de un nimero considerable de ellos que

opina lo contrario, con lo cual la empresa debera poner mas énfasis en los beneficios otorgados a

sus trabajadores.
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9. ¢Cudles son los factores positivos de la empresa?

Tabla
Factores Positivos
Variable Frecuencia Porcentaje
Incentivos 1 3.3%
Condiciones laborales 23 76.7%
Salarios 6 20%
Total 30 100%

Fuente: Empleados de la empresa
Elaborado por: Marco Tixilima

801

Incertivos Condiciones laborales Salarios

Fuente: Empleados de la empresa
Elaborado por: Marco Tixilima

llustracion: Factores Positivos

La opinion de los empleados de la empresa supo manifestar que los factores positivos que son
considerados por el personal se manifiestan principalmente por las condiciones laborales, seguido

de los salarios e incentivos que se dan actualmente en la empresa.
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10. ¢ Qué factores piensa usted que se deberan mejorar a futuro en la empresa?

Tabla
Mejora a Futuro
Variable Frecuencia Porcentaje
Capacitacion constante 8 26.7%
Ingreso a nuevos mercados 11 36.7%
Métodos de comunicacion interna y externa 11 36.7%
Total 30 100%

Fuente: Empleados de la empresa
Elaborado por: Marco Tixilima

407

Capacitacién constante Ingreso a nuevos mercados Métodos de comunicacién interna
y externa

Fuente: Empleados de la empresa
Elaborado por: Marco Tixilima

lustracion: Mejora a Futuro

La tendencia de mejora a futuro se inclina en mayoria por el ingreso a nuevos mercados por
parte de la empresa y el avance en métodos de comunicacién tanto internos como externos que
permitan desarrollar un correcto ambiente laboral, también cabe destacar que las capacitaciones

jugaran un papel fundamental a futuro dentro de la organizacion.
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Género
Tabla
Género
Variable Frecuencia Porcentaje
Masculino 7 23.3%
Femenino 23 76.7%
Total 30 100%

Fuente: Empleados de la empresa
Elaborado por: Marco Tixilima

Masculino Femenino

Fuente: Empleados de la empresa
Elaborado por: Marco Tixilima

llustracion: Género

El 23.3% de los empleados que trabajan en la empresa son de género masculino y el 76.7% son

de género femenino respectivamente.
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11. Edad
Tabla
Edad
Variable Frecuencia Porcentaje

19-25 afios 10 33.3%
26-31 afos 9 30%
32-40 aios 11 36.7%
Total 30 100%

Fuente: Empleados de la empresa
Elaborado por: Marco Tixilima

40

19-25 afios 26-31 afios 32-40 afios

Fuente: Empleados de la empresa
Elaborado por: Marco Tixilima

llustracién: Edad

Se determina que el 33.3% del personal encuestado posee una edad de entre 19 a 25 afios, el

30% un a edad de 26 a 31 afios y el 36.7% una edad que va desde 32 a 40 afios.



Anexo 3

ENCUESTA CLIENTES

1. ¢Con qué frecuencia realiza compras de prendas de vestir?
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Tabla
Frecuencia de Compra
Variable Frecuencia Porcentaje
Frecuentemente 5 50%
A veces 3 30%
Poco frecuente 2 20%
Total 10 100%

Fuente: Clientes de la empresa
Elaborado por: Marco Tixilima

50

40

304

20

Frecuentemente Aveces Poco frecuente

Fuente: Clientes de la empresa
Elabaorado por: Marco Tixilima

llustracion: Frecuencia de Compra

Existe una tendencia mayoritaria de clientes encuestados que establece que realiza compras de

prendas de vestir de forma frecuente, pero también existe un porcentaje considerable de clientes

gue manifiestan que realizan sus compras de forma poco frecuente o en ocasiones.



2. ¢Cuanto dinero gasta usted al afio comprando ropa?
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Tabla
Compra de Ropa
Variable Frecuencia Porcentaje
Menos de 100 ddlares 7 70%
Menos de 200 ddlares 2 20%
Menos de 300 ddlares 1 10%
Total 10 100%

Fuente: Clientes de la empresa
Elaborado por: Marco Tixilima

Menos de 100 ddlares Menos de 200 ddlares Menos de 300 ddlares

Fuente: Clientes de la empresa
Elaborado por: Marco Tixilima

llustracion: Compra de Ropa

El precio es un factor considerable a la hora de realizar compras, ya que se pudo evidenciar que

en su mayoria los clientes gastan menos de 100 ddlares al afio por prendas de vestir, seguido de

porcentajes minimos de clientes que gastan cifras mas elevadas de 100 dolares en articulos de

vestimenta.
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3. ¢Qué prefiere usted en una prenda de vestir?

Tabla
Preferencia en Prendas de Vestir
Variable Frecuencia Porcentaje
Disefio 2 20%
Originalidad 2 20%
Precio 2 20%
Calidad 4 40%
Total 10 100%

Fuente: Clientes de la empresa
Elaborado por: Marco Tixilima

40+

30

20

Disefio Originalidad Precio Caliclad

Fuente: Clientes de la empresa
Elaborado por: Marco Tixilima

llustracion: Preferencia en Prendas de Vestir

La calidad es un factor importante que los clientes aprecian al momento de adquirir una prenda
de vestir demostrandolo su en mayoria en la encuesta aplicada, pero también se dio a conocer que
factores como el disefio, la originalidad y el precio son caracteristicas considerables y relevantes

que inciden al momento de la compra.
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4. ¢Como calificaria las prendas comercializadas por la empresa?

Tabla
Calificacion de Prendas
Variable Frecuencia Porcentaje
Calidad alta 7 70%
Calidad media 3 30%
Total 10 100%

Fuente: Clientes de la empresa
Elaborado por: Marco Tixilima

60

40+

20+

Calidad alta Calidad media

Fuente: Clientes de la empresa
Elabaorado por: Marca Tixilima

llustracion: Calificacion de Prendas

Se puede establecer una superioridad relevante de clientes que califican los productos de la
empresa con un alto margen de calidad, seguido de un porcentaje inferior de clientes que afirman

que los productos poseen una calidad media.
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5. ¢Cdmo te parece la atencion por parte de los empleados de la empresa?

Tabla
Atencion de los Empleados
Variable Frecuencia Porcentaje
Excelente 4 40%
Buena 6 60%
Total 10 100%

Fuente: Clientes de la empresa
Elaborado por: Marco Tixilima

Excelente

Fuente: Clientes de la empresa
Elaborado por: Marco Tixilima

llustracion: Atencion de los Empleados

La atencidn al cliente es un aspecto fundamental dentro de una empresa, con lo cual la tendencia
de los clientes en mayoria supo inclinarse por buena y excelente atencion gque se ha recibido por
parte de empleados, sin descartar que a futuro se podria mejorar ese aspecto para garantizar una

atencion de primera.



6. ¢Ha tenido problemas o inconvenientes con la empresa?
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Tabla
Inconvenientes con la Empresa
Variable Frecuencia Porcentaje
Si 0 0%
No 10 100%
Total 10 100%

Fuente: Clientes de la empresa
Elaborado por: Marco Tixilima

1001

80

o=

Mo

Fuente: Clientes de la empresa
Elaborado por: Marco Tixilima

[lustracion: Inconvenientes con la Empresa

La encuesta realizada nos da conocer que ninguno de nuestros clientes ha tenido problemas o

inconvenientes con la empresa durante el tiempo que ellos se han relacionado directamente con

ella.
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7. ¢Cudl es su nivel de satisfaccion hacia la empresa?

Tabla
Nivel de Satisfaccion
Variable Frecuencia Porcentaje
Muy satisfactorio 7 70%
Medianamente satisfactorio 3 30%
Total 10 100%

Fuente: Clientes de la empresa
Elaborado por: Marco Tixilima

40

20

o

Muy satisfactorio Medianamente satisfactorio

Fuente: Clientes de la empresa
Elabaorado por: Marco Tixilima

llustracion: Nivel de Satisfaccion

Se puede manifestar en mayoria que los clientes se sienten muy satisfechos con las relaciones
y productos que brinda la empresa, seguido de un porcentaje menor de clientes que se encuentran
medianamente satisfechos con estos, pudiendo concluir que las relaciones se encuentran a un nivel

estable dentro de la empresa.
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8. ¢Estaria de acuerdo que la empresa posea su propia pagina web?

Tabla
Pagina Web
Variable Frecuencia Porcentaje
Si 10 100%
No 0 0%
Total 10 100%

Fuente: Clientes de la empresa
Elaborado por: Marco Tixilima

100

80

607

4071

207

o

Si

Fuente: Clientes de la empresa
Elaborado por: Marco Tixilima

llustracion: Pagina Web

La tendencia de la encuesta realizada se inclind definitivamente por la opcion de apertura de un
sitio web en la empresa para los clientes, en el cual la empresa pueda facilitar los servicios y

compras de manera rapida y comoda.
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9. ¢Cudl seria su expectativa que espera tener a futuro por parte de la empresa?

Tabla
Expectativa a Futuro
Variable Frecuencia Porcentaje
Alta 9 90%
Media 1 10%
Total 10 100%

Fuente: Clientes de la empresa
Elaborado por: Marco Tixilima

100

80

607

207

Media

o

Fuente: Clientes de la empresa
Elaborado por: Marco Tixilima

llustracion: Expectativa a Futuro

Las expectativas de los clientes en su mayoria son altas, por lo cual la empresa debe tener

innovaciones constantes los posteriores afios para la captacién y fidelizacion de nuevos clientes.
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10. Género
Tabla
Género
Variable Frecuencia Porcentaje
Masculino 5 50%
Femenino 5 50%
Total 10 100%

Fuente: Clientes de la empresa
Elaborado por: Marco Tixilima

S0

40+

309

207

Masculino Femenino

Fuente: Clientes de la empresa
Elaborado por: Marco Tixilima

llustracion: Género

De los encuestados, el 50% son de genero masculino y el otro 50% son de genero femenino

respectivamente.
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11. Edad
Tabla
Edad

Variable Frecuencia Porcentaje

19-25 afios 2 20%

26-31 afios 4 40%

32-40 afios 3 30%

Mas de 41 afios 1 10%

Total 10 100%

Fuente: Clientes de la empresa
Elaborado por: Marco Tixilima

19-25 afios 26-31 afios 32-40 afios mas de 41 afios

Fuente: Clientes de la empresa
Elabaorado por: Marco Tixilima

llustracion: Edad

El 20% de los clientes encuestados posee una edad entre 19 a 25 afios, el 40% edades de 26 a

31 afos, el 30% de 32 a 40 afios y el 10% posee edad de mas de 41 afos.



12. Ocupacion

Tabla
Ocupacion
Variable Frecuencia Porcentaje

Estudiante 2 20%

Empleado publico 3 30%

Empleado privado 4 40%

Otros 1 10%

Total 10 100%

Fuente: Clientes de la empresa
Elaborado por: Marco Tixilima

40+

30

20

Estuciante Empleadio publico Empleado privado

Fuente: Clientes de la empresa
Elaborado por: Marco Tixilima

llustracion: Ocupacién

Ctros
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Se determina que el 20% de los clientes encuestados son estudiantes, el 30% son empleados

publicos, el 40% empleados privados y el 10% final poseen otras ocupaciones.



Anexo 4

ENCUESTA ESTUDIO DE MERCADO

Universidad Técnica del Norte

Ibarra-Ecuador

Facultad de Ciencias Administrativas y Econémicas
Carrera de Mercadotecnia
Objetivo: Determinar el posicionamiento estratégico que posee la empresa textil
confecciones “LA MARKA?” en la ciudad de Atuntaqui, provincia de Imbabura.

1. ¢Con que frecuencia usted compra o adquiere una prenda de vestir?

Mensual ()
Trimestral ()
Semestral ()
Anual ()

2. ¢Qué tipos de prendas de vestir adquiere usted frecuentemente?

Camisetas ()
Camisas ()
Busos ()
Pantalones ()
Blusas ()
Shorts ()

Vestidos ()

234
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Sacos ()
Otros ()

3. ¢Qué cantidad de prendas de vestir adquiere usted cuando va de compras?

De 1 a 2 prendas ()
De 3 a 4 prendas ()
De 5 a 6 prendas ()
Mas de 6 prendas ()

4. ¢Sefale donde usualmente compra su ropa?

Tiendas departamentales ()

GCUAIES?. .
Tiendas de marca ()

GCUALES?..o s
Boutique ()

GCURIES?.. e
Supermercados ()

GCUAIES?..e e

Distribuidor independiente ()

B O 1 1=y R
Catalogo ()

GCURIES? ..
Compras online ()

GCURIES?. .
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5. ¢Cudles son los atributos que mas le llaman la atencién al momento de adquirir una

prenda de vestir?

Calidad

Precio

Disefio

Gusto

6. ¢Cudl es el estilo de prendas de vestir de su preferencia?

Normal

Casual

Deportivo
Estilos de tendencia
No se pronuncia

7. ¢Cuénto es su promedio anual de dinero que gasta por prendas de vestir?

200 ()
250 ()
300 ()
350 ()
Mas de 350  (

(
(
(
(

)
)
)
)

(
(
(
(
(

)
)
)
)
)

8. ¢Cudl es la forma de pago de su preferencia?

Efectivo

Cheques

Tarjetas de débito

Tarjetas de crédito

()

()
()
()



No se pronuncia

()
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9. ¢Posee usted alguna preferencia por alguna marca de ropa presentada a

continuacion?
Aéropostale
Hollister
Pull&Bear
Adidas
Nike
Fila

Zara

()
()
()
()
()
()
()

No posee conocimiento de marcas ()

10. ¢Ha realizado compras en alguna de estas empresas textiles?

Anitex
Sante
Gabytex
Elan
Conga
Confell
Panda

Ninguna

11. ;Conoce usted la empresa textil confecciones “LA MARKA”? Si su respuesta es

(

(
(

)

)
)

negativa, prosiga a la pregunta 17.

Si

No

(
(

)
)
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12. Conoce la ubicacion de la empresa textil confecciones “LA MARKA”
Si ()
No ()
No se pronuncia ( )
13. ;Conoce los productos que ofrece la empresa textil confecciones “LA MARKA”?
Si ()
No ()

No se pronuncia ( )

14. ;Qué tipo de productos ha adquirida en la empresa textil confecciones “LA

MARKA”?
Camisetas ()
Sudaderas ()
Busos ()
Licras ()

Blusas y tops ()
Vestidos ()
Shorts ()
No se pronuncia ()
15. ¢Cual es su opinion acerca de los productos que ofrece la empresa textil confecciones
“LA MARKA”?
Excelente ()
Buenos ()

Regulares ()
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Pésimos ()
16. ¢Que el parece la atencion a | cliente por parte de los vendedores de la empresa?

Excelente ()

Buena ()
Regular ()
Pésima ()

17. ¢Cual es el medio de comunicacién por el cual estaria de acuerdo para que se den a

conocer los productos de la empresa textil confecciones “LA MARKA”?

Radio () ¢ Cuales?
.. TEIEVI Slon ........... ( .. ) ....... 6 Cuales? ..................
Prensa .............. ()Ccualeso ..................
. REdes SOCIaIeS ..... ( .. .) ........ Ccual es? ..................

18. ;Estaria de acuerdo usted que la empresa textil confecciones “LA MARKA” amplié

su linea de productos?

Si ()
No ()
No se pronuncia ()

19. ¢ En que segmento le gustaria la ampliacion de nuevas lineas de productos?

Damas ()
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Caballeros ()
Nifos ()

20. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por una prenda de vestir?

De 1 a 10 ddlares ()
De 10 a 20 dolares ()
De 20 a 30 dolares ()
Mas de 30 dolares ()

21. ¢Estaria de acuerdo que la empresa posee su propia pagina web oficial?
Si ()
No ()
No se pronuncia ( )
22. ¢Le gustaria recibir informacion de las promociones que ofrece la empresa textil
confecciones “LA MARKA”?
Si ()
No ()
No se pronuncia ( )
23. ¢Qué tipo de promociones les gustaria que ofreciera la empresa textil confecciones
“LA MARKA”?
Rebajas ()
2x1 ()
Concursos por premios ()
Regalos por sus compras ()

Cupones de descuento ()
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24. ¢ Le gustaria la apertura de nuevos puntos de ventas por parte de la empresa textil

confecciones “LA MARKA”?
Si ()
No ()
No se pronuncia ( )

25. ¢En que ciudad le gustaria la apertura de nuevos puntos de venta por parte de la

empresa textil confecciones “LA MARKA”?

Ibarra ()
Otavalo ()
Cotacachi ()
Quito ()
Guayaquil ()
Otras ()

26. DATOS TECNICOS
GENERO: Masculino( )  Femenino ( )
EDAD: 16-25( )26-35( )36-45( )46-55( )56-65( )Masde
66( )
OCUPACION: Patrono o socio activo ( ) Cuentapropia( ) Empleados ( )
Trabajador familiar sin remuneracion( ) No declarado( ) Trabajador nuevo ( )

NIVEL DE INSTRUCCION: Primaria( ) Secundaria( ) Superior ( )

GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo 5

ENTREVSTA MISION Y VISION

La mision y vision son parte fundamental de la identidad de una empresa u organizacion, estas
sirven como guias para la toma de decisiones para todos los miembros que la conforman y se ven

establecidos como el propdsito de la empresa y la razon de convertirse a largo plazo.

Se establecen a partir de las siguientes interrogantes:

e ;Quiénes somos?

La Marka es una empresa textil fundada en el afio 2008 direccionada a la produccién de prendas

de vestir con un alto estandar de calidad y enfocadas a la vanguardia de la moda.

e ;Qué hacemos?

La empresa se dedica a la produccion de textiles de calidad, basados en la originalidad, disefio

y distincion que se presentan en su cartera de productos ofrecidos a sus clientes.

e ;Donde lo hacemos?

La empresa y su local se encuentra ubicados en la ciudad de Atuntaqui, canton Antonio Ante,

desde ahi la organizacién dirige todos sus procesos de comercializacion y ventas.

e ;Paraqué lo hacemos?

Nuestro objetivo principal es brindar satisfaccién a nuestros clientes en todos los aspectos
posibles, esto con el fin de crear relaciones duraderas que aportante valor tanto para ellos como

para la organizacion en si.
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e ;Qué buscamos?

La empresa busca aumentar su participacion en el mercado local a la comparacion de sus
principales competidores y también busca consolidarse como una de las principales empresas

lideres en el sector textil del canton.

e Misidn

“LA MARKA” es una empresa que se dedica a la confeccion de prendas de vestir de la mas
alta calidad y a la vanguardia de la moda, buscando inspirar estilos y experiencias de compra a fin

de generar una excelente satisfaccion para nuestros clientes en la ciudad de Atuntaqui.

e Vision

Incrementar su participacion comercial y ser reconocida como una empresa lider en el mercado
local para el afio 2025, generando relaciones duraderas con sus clientes y proveedores con el fin

de generar valor a la organizacion.



