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RESUMEN

La evolucion constante del mercado conlleva al mejoramiento de las
empresas, como objeto de estudio la investigacion se centra en la sastreria
Collaguazo Fashion, la misma que presenta problemas de crecimiento,
debido a factores como la competencia, promocion, mejora de productos. Que
conlleva a la falta de un manejo técnico centrado en el marketing. Ante lo cual
se ejecuta un plan de marketing enfocado en ambitos internos y externos,
determinando las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que
influyen sobre la estabilidad de la sastreria, es necesario acudir hacia un tipo
de investigacion de campo, documental bibliografica para obtener un punto
de vista centrado en las necesidades, con ello se ejecuta el disefio de la
metodologia, cuantitativa y cualitativa que induce a la aplicacion de
instrumentos para la recoleccion de datos, que permitan desarrollar
estrategias que se influyen de manera directa sobre la problemética a
solucionar en el plan de marketing, como resultado se obtiene la eficacia del
marketing sobre la sastreria, mejorando aspectos como la competitividad,
promocion, mercado objetivo, estructura organizacional e innovacion de

productos y capacitacion del personal.

El plan de marketing ejecutado en la sastreria, engloba probleméticas
comunes en microempresas que buscan darse a conocer en un mercado
fluctuante con un tipo de demanda selectiva a productos inducidos en la

innovacion y direccionado en la calidad y mejora de procesos.

Palabras clave: plan de marketing, estrategias, sastreria, ventas.



ABSTRACT

The constant evolution of the market leads to the improvement of companies,
as an object of study the research focuses on the Collaguazo Fashion tailoring,
which presents growth problems, due to factors such as competition,
promotion, product improvement. Which leads to the lack of technical
management focused on marketing. Given which a marketing plan focused on
internal and external spheres is executed, determining the strengths,
opportunities, weaknesses and threats that influence the stability of the tailor
shop, it is necessary to resort to a type of field research, bibliographic
documentary to obtain a point of view centered on the needs, with this, the
design of the methodology is carried out, quantitative and qualitative, which
induces the application of instruments for data collection, which allow
developing strategies that directly influence the problem to be solved in the
marketing plan, as a result, the marketing efficiency of the tailoring is obtained,
improving aspects such as competitiveness, promotion, target market,

organizational structure, product innovation and training of personnel.
The marketing plan executed in the tailoring, encompasses common problems
in micro-enterprises that seek to make themselves known in a fluctuating

market with a type of selective demand for products induced by innovation and

directed at quality and process improvement.

Keywords: marketing plan, strategies, tailoring, sales.
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INTRODUCCION

La cantidad de emprendimientos artesanales son mas notorios en la ciudad,
sin embargo, su nivel de permanencia en el mercado es breve, segun
estadisticas y resultados encontrados fundamentan que de cada 10
emprendimientos 2 se mantienen en el transcurso de los afos, esto se debe
a la falta de interés en aspectos de mejora e implementacion de herramientas
de marketing, ello lleva a un ciclo estatico que afecta de manera negativa el

crecimiento de este tipo de empresas.

La investigacion centra su estudio en la sastreria Collaguazo Fashion,
presentando su trayectoria en el mercado, enfocada en la oferta de productos
de confeccidn, esto ha llevado a la generacion de un plan de marketing, que
permita determinar la proyeccion de la empresa a conceptos de mejora

continua, y mejora en el nivel de ventas.

Se realizard un estudio de los entornos politicos, econdmicos, social y
tecnologico que permitirdn definir el estado situacional de la sastreria, ademas
se presentard las cualidades y areas que pueden ser potenciadas con el plan
de marketing, al proponer un estudio por medio del marketing se definira los

factores internos y externos que afectan o benefician a la empresa.

Finalmente se podra determinar las estrategias adecuadas al nivel de
competitividad de la sastreria, por medio de herramientas del marketing mix
como el uso de las 4P, se analizara etapas de produccion, comercializacion,
mercado y promocion que emplea la sastreria, para identificar los sectores

vulnerables y las cualidades a favor.
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ANTECEDENTES

Collaguazo Fashion, es una microempresa que inicia con sus operaciones el
07 de agosto de 2001, con presencia en el mercado nacional, su actividad se
involucra en el desarrollo de prendas de vestir casuales, confeccionadas con
las mejores telas, para damas, caballeros y nifios. En el transcurso del tiempo
la gama y variedad de tipos de vestir abarcaron mercados con clientes
potenciales, una caracteristica de esta microempresa es la calidad de
insumos con los cuales se trabaja, pues ello ha garantizado la permanencia

en el mercado de la confeccion.

A lo largo del tiempo la sastreria ha presentado un nivel competitivo, pero no
ha sobresalido ante los demas, por lo cual el propietario Patricio Collaguazo,
considera la crisis del sector textil, mas aun, al momento de realizar un estudio
investigativo previo, y revisar los informes de ventas de la sastreria se ha
determinado, una crisis organizacional y una crisis en ventas, el problema
radica en la falta de estrategias de marketing que ayuden a la promocién de
la oferta textil ante el mercado.

Un aspecto que genera dificultad en toda empresa es no saber utilizar el

marketing pues:

En el ambito del marketing y de la comunicacion, podriamos considerar la
estrategia como un conjunto consciente, racional y coherente de decisiones
sobre acciones a emprender y sobre recursos a utilizar, que permite alcanzar
los objetivos finales de la empresa u organizacion, teniendo en cuenta las
decisiones que en el mismo campo toma, o puede tomar, la competencia
considerando, a la vez, las variaciones externas tecnolégicas, econémicas y

sociales del entorno (Tur-Vifies & Juan, 2014, pag. 5)

Acorde a la conceptualizacion, brindada por los autores mencionados, se
determind que la empresa no perseguia una vision, no define un objetivo y

meta a superar, acompafiado de la falta de una misién empresarial.

“El marketing estratégico, como toda actividad de las empresas, requiere de

planificacion, organizacion, direccion y control, en temas inherentes al
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producto o servicio que se oferta a un puablico determinado, con la finalidad de
satisfacer deseos o necesidades” (Ibarra & Carvajal, 2017). Basandose en la
conceptualizacion presente se determina el rumbo que debe tomar la empresa

para mantener y mejorar su nivel competitivo en el mercado.

La problematica esta centrada en la pérdida de clientes potenciales debido a
que no existe un propoésito fundamental, metas y objetivos perdiendo asi la
direccion empresarial enmarcada en un desarrollo sostenible, ademas no se
cuenta con el personal capacitado por lo que las ventas se mantienen y no
existe incremento alguno. El inadecuado uso y control del marketing provoca

que los productos de la sastreria no tengan mucha acogida en el mercado.

La sastreria presenta una planeacién deficiente en sus estrategias de
marketing caracterizandose por la toma de decisiones sobre la marcha de los
acontecimientos sin un previo andlisis de las variables de decision. Existe
también una escasa implementacion de estrategias para conocer las
necesidades y expectativas de los clientes. Asi mismo se identifica que la

sastreria no cuenta con estrategias de promocion.

Normalmente la sastreria opera de acuerdo a las temporadas de colecciones,
los requerimientos del punto de venta y los posibles negocios que resulten del
suministro de uniformes, se podria decir que se fluye con el dia a dia porque
no se realiza prondsticos de ventas, ni se fijan estrategias al comenzar cada

ano, afectando sensiblemente a las finanzas de la sastreria.

Actualmente la sastreria no cuenta con pagina web, las actividades en
publicidad son esporadicas, de bajo impacto y no hay una generacion de
vinculos estrechos con los clientes, con respecto a su competencia que

cuentan con ello esto los puede hacer indiferentes o infieles a la sastreria.

Tal vez la causa principal de los eventos anteriormente descritos, que, a pesar
de tener un buen producto y buena imagen ante sus clientes actuales, es no
haber implementado un plan de marketing lo cual acarrea consecuencias no
muy favorables privando de beneficios como: saber de sus necesidades
actuales, sus necesidades futuras, localizar nuevos nichos de mercado y mas

importante aun orientar al negocio a nuevas oportunidades.

XV



Pregunta de la investigacion

¢, Como incide la implementacion de un plan de marketing en el incremento
del nivel de ventas de la sastreria Collaguazo Fashion?

XV



La investigacion centra su importancia en el plan de marketing como la
alternativa, para que un Pyme pueda resurgir por medio de la
reestructuracion, vision, mision y estrategias para el alcance del target de
mercado, propuesto, ofreciendo soluciones efectivas para el incremento del

nivel de ventas.

Los beneficios directos seran, descubrir amenazas y oportunidades mediante
la aplicacion de un DAFO en la sastreria, asi como su rentabilidad en el
mercado, a través del desarrollo de las 4P del marketing, con el fin de alcanzar
el objetivo de negocio especifico, logrando el reconocimiento de marca en el

mercado para poder incrementar las ventas de la sastreria.

En este caso particular la sastreria Collaguazo Fashion, ha operado con los
mismos formatos desde sus inicios. Entre ellos comprenden: productos,

imagen publicitaria, proveedores y mercado objetivo.

Por esta razén se realizar4 un diagnostico de la sastreria, analizando su
funcionamiento, la presentacion ante el mercado, posicionamiento en la
mente de los clientes y la comunicacion visual. Contrastando el punto de
influencia ante el desarrollo de las estrategias que abarque cada uno de los
puntos criticos de la sastreria y el marketing.

La factibilidad de la investigaciéon esta dada por los recursos presentes en la
sastreria la misma que actla como un ente rector y benefactor al momento
de proporcionar datos que sirvan para determinar las estrategias, metas y

objetivos que beneficien directamente al posicionamiento en el mercado.

La competencia dentro del mercado cada vez es mas ardua y desleal por ello
el marketing, aporta a buscar soluciones y afrontar un mercado saturado, a

través de un producto que cumpla la satisfaccion ante la necesidad del cliente.
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2. OBJETIVOS

1.1 Objetivo general

Disefiar un plan de marketing mediante el analisis del mercado aplicando las

4 P’s para incrementar las ventas en la sastreria Collaguazo Fashion.

1.2 Objetivo especifico
Analizar la situacién actual de la sastreria, determinando sus oportunidades,
amenazas, fuerzas y debilidades con respecto a su entorno.

Determinar las caracteristicas y necesidades del mercado meta para la
aplicacion de las 4 P’s del marketing.

Identificar estrategias comerciales adecuadas para el incremento de las

ventas en la sastreria.

Establecer los componentes, factores y metodologias para instaurar el plan

de marketing.



3. DESARROLLO

2.1 Marco Tedrico - Conceptual
2.1.1 Plan de marketing

Philip Kotler, William Stanton, Scott Davis, Rafael Mufiis, Seth Godin, Triasde
Bes y Lambin, tienen argumentos en comun, en referencia a que el marketing
tiene sus origenes en las primeras relaciones humanas, las primeras
sociedades y la primera forma de mercado (trueque) (Castrillén & Martinez,
2016), ello determina que el marketing debe estar ligado con la cualidad
humana, es decir tomar las necesidades y ofrecerlas en vision de un producto

0 servicio ante la demanda.

En esencia el marketing de la informacién tiene como fin crear servicios y
productos utiles y beneficiosos para sus usuarios. (Marcial, 2018). Segun, los
estudios realizados por Kotler, P. Keller, K.L. (2016), en su publicacion
direccion de marketing, mencionan que: “un plan de marketing es un
documento escrito que resume lo que el especialista en marketing ha
aprendido sobre el mercado e indica de qué manera la empresa va a cumplir
sus metas de marketing...” (p. 35) ademas hace énfasis en: el plan de
marketing... proporciona direccion y enfoque para la marca, producto u

empresa, e informa y motiva a los participantes sobre las metas a cumplir.

La aplicacion del marketing en una empresa permite diversos enfoques que
determinan la calidad en el producto ademas de la diversificacion de servicios,
mejorando su posicién y prestigio en el mercado segun Gonzéalez (2014)
citado en (Holguin, 2018) afirma lo siguiente sobre el plan de marketing:
Es la direccién estratégica que la empresa debe continuar para con el
proposito de alcanzar un objetivo de negocio especifico. Como son el
crecimiento de las ventas, posicionamiento de marca en el mercado y alcance
de su distribucion y comercializacion, optimizar el proceso operativo,
incrementar la penetracion en el mercado, medir y controlar las finanzas,
etc.(p.69).



El punto de partida del plan de marketing es esencial pues segun (Gonzalez,
Ariadna, & Torres, 2017) “El plan de marketing estratégico tiene como
propésito fundamental expresar clara y sistematicamente las variables
elegidas por la empresa, dichas variantes deben traducirse en decisiones y
programas de acciones.” Es decir, en Collaguazo fashion, es notable el bajo
crecimiento y potencialidad que presenta ante la competencia, un plan posee
el objetivo de aumentar de manera considerable la capacidad de reaccion de
la empresa ante la misma realidad de mercado. El analisis del potencial de
los prestadores de servicios, expresado en el plan de marketing, centra las
necesidades, objetivos, tendencias de la competencia a favor de la
microempresa, el objetivo central de la investigacibn es proporcionar un
informe que plantee como el plan de marketing aporta al crecimiento y

produccién.

Mejorar la rentabilidad de la sastreria Collaguazo Fashion, que se plantea el
desarrollo de un plan de marketing, que, basado en las teorias y definiciones
propuestas por Gonzales, Kotler, Marcial, se determina que las ventajas en la

microempresa seran las siguientes:

Tabla 1 Andlisis de los beneficios del plan de marketing en la sastreria

Autor Aporte Aplicacion en Collaguazo

fashion

Marcial Crear productos y Enfocar la oferta y demanda

servicios Utiles real.

Determinar la cartera de
productos.

Gonzalez Direccion estratégica Proponer el disefio de la mision,
vision, valores, ademas de
objetivos estratégicos y
evaluacion continua del
producto.

Gonzales, Programas y decisiones Centrar los productos vy

Ariadnay considerar los niveles de

Torres satisfaccion del cliente.

Castrillon y Cualidad humana de Objetividad en las necesidades

Martines necesidades del cliente y evaluar Ila

potencialidad ante el mercado.

Fuente: Elaboracion Propia



2.1.2 Tipos de Marketing aplicados en las 4 P

Para la ejecucion de un plan de marketing es fundamental basarse en la
estructura del mix del marketing, centrado en el modelo de estudio generado
por J.E McCarthy citado en (Marcial, 2018) se considera que el marketing mix
concreta el uso de las 4P’s, debido a que mezcla o combina los elementos

operativos de la empresa para llegar a su publico objetivo.

La importancia del marketing mix, es crucial pues ello permite analizar

los productos y servicios a ofertar y que demanda esta dispuesta a comprarlo.

Tabla 2 Analisis del producto y secuencia del marketing mix

Andlisis del objetivo del marketing mix en la sastreria

Productos y Analisis del Aplicaciéon de las 4  Exito en el producto
servicios de la marketing mix P ofertado
sastreria

\_ I/

Fuente: Elaboracion Propia

2.1.3 Marketing estratégico

Esta seccién del plan de marketing remite a definir los objetivos de la
empresa, a manera que se diagnostica su situacion interna proponiéndose las
areas de enfogue que mantiene la sastreria, es en ello que segun (Gonzélez,
Ariadna, & Torres, 2017):

La primera area corresponde al ¢Quiénes somos? tomado del proceso de

planeacion estratégica de mercadotecnia de Rivero (2000) y Kotler (2000);

La segunda area corresponde al ¢Como estamos? tomado del proceso de
planeacion estratégica de mercadotecnia de Kotler (2000) y Mufiiz (2005)

principalmente;



La tercera area corresponde al ¢Qué queremos? tomado del proceso de
planeacion estratégica de mercadotecnia de Kotler (2000), Hernandez, et al.,
(2000), Rivero (2000) y Muiiiz (2005);

La cuarta area corresponde al ¢Como lo haremos? tomado del proceso de
planeacion estratégica de mercadotecnia de Kotler (2000), Hernandez, et al.,
(2000), Rivero (2000) y Muiiz (2005);

La quinta area corresponde al ¢ Cémo lo medimos? tomado del proceso de
planeacion estratégica de mercadotecnia de Kotler (2000), Hernandez, et al.,
(2000), Rivero (2000) y Muiiz (2005);

La sexta area corresponde a (A qué aspiramos? La lamina y su disefio
(p.407, 408).

2.1.4 Marketing operativo

El enfoque primordial del marketing operativo es proporcionar un analisis de
la situacion externa de la empresa.

Es necesario utilizar herramientas que permitan hablar de estrategias ante las
desventajas por ello el DAFO, a criterio de (Espuga, 2015) “Se trata de
analizar la situacion tanto interna (fortalezas y debilidades) como externa
(oportunidades y amenazas), es decir, elaborar un DAFO”. Para ello se debe
considerar caracteristicas propias que presenta la empresa, la seccion
operativa enmarca desde la forma de presentacion ante el mercado, el tipo de

producto que esta ofrece y el nivel de aceptacién que posee en el mercado.

2.1.5 Marketing mix

(Marcial, 2018) Plantea, durante la ejecucion de su estudio de las ventajas del
marketing y la competitividad en las microempresas que: “Su papel en la
gestion del marketing es fundamental en tanto es el resultado... de las

diversas estrategias y métodos empleados.”

La fundamentacién de este concepto esencial en cualquier plan de marketing

basa su estructura desde 1962, cuando Jerome McCarthy planteo e introdujo



la posibilidad del marketing mix, desarrollado y ejecutado de manera favorable
ante la situacion interna y externa de la empresa segun (Espuga, 2015):

Se trata del conjunto de medios que utiliza una empresa para alcanzar sus
objetivos de marketing en el mercado elegido. Esos medios se pueden
clasificar en cuatro grupos béasicos que se han llamado las 4P del marketing:
producto, precio, lugar (plaza) y promocion (p. 43)

En la sastreria, es necesaria la aplicacion de la estructura del Marketing de las 4 P,
esto permitira, determinar y mostrar resultados que se obtendran de la aplicacién de

estrategias, con base en indicadores cuantitativos y cualitativos.

Tabla 3 Andlisis del marketing mix en la sastreria

Autor Conceptualizaciéon/Indicadores Aplicabilidad en la
sastreria
Indicadores cualitativos e Mejora en los
procesos.

e Analisis del
entorno.
empresarial

¢ Identificacion de

Montserrat los elementos
Espuga clave.
Indicadores cuantitativos ¢ Medicion de los
niveles de
mejora y
estabilidad
econdémica.
e Tomade

decisiones.

Fuente: Elaboracion Propia



2.1.6 Las 4 p del marketing

El uso de las 4 P permite un enfoque importante de la cartera de clientes,
ademas de los procesos a seguir, ante la reestructuracion organizativa de la
empresa, el autor Philp Kotler menciona en su publicacion, Marketing

estratégico en el afio 2000, que las 4p esta asociada a diversos servicios.

La prioridad de las 4 P en la sastreria es primordial pues segun la
investigacion realizada por (Al Badi, 2015) determina:

En este contexto, crear esta relacionado con la gestion del producto, que es
muy vital para cualquier organizacion con fines de lucro y sin fines de lucro,
comenzando desde la idea (en términos de deseos, necesidades y demandas
del consumidor) hasta el producto o servicio final. La comunicacién en este
contexto se relaciona con la base de datos del cliente que se desarrolla
conciencia de la necesidad de un producto desde su perspectiva y la

obtencion de valor, que es el concepto central de la satisfaccion del cliente

En este caso la aplicacién de las 4 p, producto, precio, plaza y promocion, es
necesario desde el punto de vista el producto o servicio de la sastreria, debido
a la calidad con la cual se maneja se considera el precio, los lugares de

comercializacion y su respectiva promocion.

2.1.7 Investigacion de Mercado

(Castrillon & Martinez, 2016) Visto desde el marketing, que un negocio de
servicio sea sostenible en el tiempo se enfoca al bienestar, tanto de la
organizacién, como el de los usuarios, tanto en el medio ambiente, como

economico, social y tecnologico. (p. 47)

Porque es fundamental realizar un estudio de mercado, es la incégnita que se

plantea cuando menciona (Alonso, 2017) que “La demanda del mercado y las



necesidades del consumidor deben ser el insumo para planear las cantidades
producidas y pensar en caracteristicas de los productos ofrecidos”.

Los beneficios del estudio e investigacion de mercado:

Segun la publicacién realizada por (Alonso, 2017), menciona que los
beneficios se reparten entre los consumidores y productores, quienes
manejan y dan dinamismo al mercado.

Pues con la investigacion de campo se determina los productos que inciden
en el consumidor sus necesidades y preferencias, la adopcion de la
percepcion, determina las decisiones estratégicas que se deben considerar al
momento de plantear la estructura del plan de marketing. “La realizacién de
estudios de mercado se ha convertido en un referente de importancia para la

Economia”. (Jaramillo, Reinaldo, Sally, & Buendia, 2017)

2.1.8 Tipos de mercado

Mercado disponible

A criterio de (lbarra, repositorio.unemi.edu.ec, 2013), menciona que
mercado disponible: Son todos aquellos consumidores que tienen una
necesidad especifica y cuentan con las caracteristicas necesarias para

consumir un producto.

Mercado potencial

Es la de consumidores que no conforman parte del mercado real, pero en
ocasiones si pueden formar parte de mercado disponible. Este grupo no
consume el producto especifico, debido a que no tienen las caracteristicas

del segmento o porque consume otro producto.

Mercado meta

El mercado meta o mercado objetivo lo conforman todos los consumidores
del mercado disponible, que de alguna manera pueden formar parte del
mercado real, y el cual los departamentos de marketing de las empresas

direccionan todos sus esfuerzos, para convertirlos en consumidores reales.



2.2 Procedimiento - Metodologia

Metodologia

Para el desarrollo de la investigacion se basé en un estudio del area
administrativa, produccion y venta, para determinar los factores que influye en
el momento de la venta y promocion de los productos ofertados por la

empresa por ello es necesario acudir a los siguientes tipos de metodologia.

Tipo de metodologia

Se emplea un tipo de investigacion cualitativa y cuantitativa, manteniendo el
enfoque de estudio mixto, debido a la importancia cualitativa de los clientes
de la sastreria, esto brinda un punto de vista al investigador, centrado en la

problemética del marketing.

El enfoque cuantitativo, permitird ejecutar el plan de marketing, al poder
brindar porcentajes, y datos numéricos, que orientara al planteamiento de
estrategias que proponga los resultados de una encuesta dirigida al

mejoramiento continuo de la sastreria.

La investigacion de campo permitirA recolectar datos en el entorno de la
sastreria, para obtener un tipo de contacto con la realidad, econémicay social,
permitiendo proponer estrategias ante la situacion presente.

La investigacion documental y bibliografica, orientara al tema en la funcién
filosofica, dirigiendo los resultados a la teoria de diversos autores, permitiendo

enfocar la investigacion desde distintos criterios.



Disefio de la metodologia

Kotller y Keller (2006), afirmaron que todo plan de marketing se debe
sustentar bajo dos pilares basicos: el estratégico y el operativo

Por ello es necesario aplicar los niveles descriptivos, que permitan concluir
sobre la realidad empresarial de la sastreria, y segun el criterio de (Sampieri,
2014) “Con los estudios descriptivos se busca especificar las propiedades, las
caracteristicas y los perfiles de personas, grupos, comunidades, procesos,

objetos o cualquier otro fendmeno que se someta a un analisis”.

El estudio exploratorio permite obtener un panorama mas amplio sobre la
situacion actual de la sastreria con el entorno, con el mercado la oferta y
demanda, ligada con la investigacion de campo, determinara los criterios u

indicadores expuestos en la sastreria, ademas segun: (Sampieri, 2014)

Los estudios exploratorios sirven para preparar el terreno y, por lo comun,
anteceden a investigaciones con alcances descriptivos, correlacionales o
explicativos. Por lo general, los estudios descriptivos son la base de las
investigaciones correlacionales, las cuales a su vez proporcionan informacion
para llevar a cabo estudios explicativos que generan un sentido de entendimiento

y estan muy estructurados.

Poblacién

Al aplicar el estudio del plan de marketing es esencial, conocer que los datos
seran obtenidos de la poblacion de clientes que adquirieron un producto en la
sastreria, esto permite determinar quiénes se convirtieron en clientes
frecuentes y quienes no, ademas es esencial recordar que los macro
conceptos del marketing mencionan incluir los pilares estratégicos y
operativos, dirigiendo los instrumentos de recoleccion de informacion a la
necesidad de la investigacion, es decir, se analizara el estado actual de la

sastreria y su situacién con la demanda.
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Muestra

La muestra permite enfocarse en elementos objetivos que determinaran los
resultados, se tomara como muestra los clientes que acuden a la sastreria, ya
sea para adquirir prendas de vestir u servicios, siendo ellos, quienes
determinen la funcionalidad del plan de marketing.

La muestra se compondra de cifras semanales, organizaciones que se
convierten en competencia directa y potenciales clientes, quienes son las

personas que transitan por las cercanias de la sastreria.

Tabla 4 Muestra para la toma de datos

Muestra Cantidad Frecuencia
Clientes frecuentes. 33 Total, de clientes
Clientes no frecuentes. (con un 42 Semanal

estimado de clientes por dia)

Sastrerias cercanas. (Andlisis de 3 = smemeeeeeeee-
la competencia directa)

Potenciales clientes. (Imagen de 27 Semanal
la sastreria en el mercado)

Total 105

Fuente: Elaboracion Propia

Se determina que el tamafio de la muestra, que permitira obtener datos
concluyentes sobre los niveles de aplicabilidad del plan de marketing son 105,

personas quienes proporcionan datos acertados sobre la investigacion.

Técnicas e Instrumentos

Para la ejecucion y determinacion de resultados en necesario aplicar
instrumentos que permitan recopilar informacién que analicen el proceso de

aplicacion del plan de marketing y se enmarquen en resultados.
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Encuesta (Cuestionario):

Una encuesta es una investigacion realizada sobre una muestra de
sujetos, representativa de un colectivo, llevada a cabo en el contexto
de la vida cotidiana utilizando procedimientos estandarizados de
interrogacion y con el fin de obtener mediciones cuantitativas de una
gran variedad de caracteristicas objetivas y subjetivas de una
poblacion. (Ferrando, 2015)
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Encuesta

INSTITUTO SUPERIOR TECNOLOGICO
VIDA NUEVA
TECNOLOGIA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Objetivo: Recolectar informacion para la ejecucion del tema: Disefio de un plan de
marketing para incrementar las ventas en la sastreria "Collaguazo Fashion™
Instructivo:
Conteste la pregunta de manera directa, basada en su experiencia
CUESTIONARIO:
1) ¢Cuantos afios es cliente de la sastreria Collaguazo Fashion?
()1-3afios ()3-5afios  ()5-9afios  ()9-15 afios
2) ¢Por qué medio conoce la sastreria Collaguazo Fashion?
Redes sociales Publicidad impresa Publicidad boca a boca

3) ¢Coémo considera el nivel de satisfaccion en los productos?

() Buena () Regular () Mala
4) ¢Conoce la mision, visién y valores que se aplican en la sastreria:
(O Si () Talvez () No

5) ¢Como considera el nivel de competitividad de la sastreria ante la
competencia?
() Buena () Regular () Mala

6) ¢Le gustaria que la sastreria exhiba diversidad de productos en la vitrina?
O Si () Talvez () No

7) ¢Consideraria que la sastreria exhiba su misién, vision y valores?
O Si () Talvez (O No

8) ¢Recibiria notificaciones por redes sociales, u otro medio publicitario, sobre
nuevos productos que oferta la sastreria?
O Si () Talvez () No

9) ¢Como considera los precios en los productos, que son?
() Caros () Precio justo () Baratos

10) ¢ Cree que la sastreria innova los productos a las nuevas tendencias de moda?
O Si () Talvez () No

Gracias por su colaboracion
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Entrevista (Quia de entrevistas):

Entrevista, es un proceso de comunicacion que se realiza normalmente
entre dos personas; en este proceso el entrevistador obtiene
informacion del entrevistado de forma directa. (Pelaez, Rodriguez, &

Ramirez, s.f)
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Entrevista

INSTITUTO SUPERIOR TECNOLOGICO
VIDA NUEVA
TECNOLOGIA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Objetivo: Recolectar informacion para la ejecucion del tema: Disefio de un plan de

marketing para incrementar las ventas en la sastreria "Collaguazo Fashion"
Instructivo:

Conteste la pregunta de manera directa, basada en su experiencia

Entrevista realizada al propietario: Patricio Collaguazo

Cuestionario:

e ;Cual es la situacion actual de la empresa?

e ;Haempleado Herramientas de marketing?

e ;Considerando a un plan de marketing como un medio de desarrollo
empresarial lo ejecutaria en su entorno?

e ;Cudles son las proyecciones futuras de la empresa?

Gracias por su colaboracion
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Analisis e interpretacion de datos

Analisis de resultados

Una vez obtenidos los resultados se considera los items con aporte hacia los
indicadores y estrategias que permitiran tener un panorama sobre la situacion
real de la sastreria, considerando los siguientes:

1) ¢Cuantos afos es cliente de la sastreria Collaguazo Fashion?

Tabla 5 Tabulacion de la pregunta uno

Variable Frecuencia Porcentaje
1-3 afios 39 37%
3-5 afos 42 40%
5-9 afos 15 14%
9-15 afios 9 9%
Total 105 100%
Fuente: Elaboracion propia
1. ¢ Cuantos afos es cliente de la
sastreria Collaguazo Fashion?
9%
14%‘ = 1-3 afos
= 3-5 afos
5-9 afos
= 9-15 afos

Figura 1: Fidelidad de los clientes

Fuente: Elaboracion propia

Andlisis de los datos

La figura muestra que un 47% de personas encuestadas para objeto de
estudio en la sastreria “Collaguazo Fashion” de 1 a 3 afios han sido clientes,
el 30% de 3 a5 afos, el 14% de 5 a 9 aflos y un 9% de 9 a 15 afos.
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2) ¢Por qué medio conoce la sastreria Collaguazo Fashion?

Tabla 6 Tabulacién de la pregunta dos

Variable Frecuencia Porcentaje
Redes sociales
0 0%
Publicidad impresa
P 20 19%
Publicidad boca a boca
85 81%
Total 105 100%

Fuente: Elaboracién propia

2.¢,Por qué medio conoce la sastreria Collaguazo
Fashion?

0%

» = Redes sociales

= Publicidad impresa

= Publicidad boca a
boca

Figura 2: Medios Publicitarios

Fuente: Elaboracion propia

Andlisis de los datos

La figura muestra que un 81% de los clientes conoce la sastreria “Collaguazo
Fashion” por medio de la publicidad boca a boca, el 19% por publicidad
impresa y por redes sociales nadie porque la sastreria no cuenta con este
medio de publicidad.
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3) ¢Como considera el nivel de satisfaccion en los productos?

Tabla 7 Tabulacion de la pregunta tres

Variable Frecuencia Porcentaje
Buena 55 52%
Regular 30 29%
Mala 20 19%
Total 105 100%

Fuente: Elaboracién propia

3. ¢Coémo considera el nivel de satisfaccion en los

<

Figura 3: Satisfaccion de los productos
Fuente: Elaboracion propia

Andlisis de los datos

productos?

= Buena
= Regular
= Mala

La figura muestra que un 52% de los clientes tiene una buena satisfaccién por

los productos que ofrece la sastreria “Collaguazo Fashion”, el 29% tiene una

satisfaccion regular y el 19% siente que la satisfaccion es mala.
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4) ¢Conoce la mision, vision y valores que se aplican en la

sastreria?

Tabla 8 Tabulacién de la pregunta cuatro

Variable Frecuencia Porcentaje
Si 0 0%
Talvez 0 0%
No 105 100%
Total 105 100%
Fuente: Elaboracién propia
4. Conoce la mision, vision y valores que se aplican
en la sastreria:
0%
= Si
= Talvez
= No

Figura 4: Filosofia empresarial

Fuente: Elaboracién propia

Analisis de los datos

Los resultados presentan una margen de totalidad sobre el 100% de personas

gue no conocen la mision, vision o los valores de la empresa, dando un

resultado negativo, al margen de resultados.
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5) ¢Como considera el nivel de competitividad de la sastreria ante

la competencia?

Tabla 9 Tabulacion de la pregunta cinco

Variable Frecuencia Porcentaje
Buena 70 67%
Regular 20 19%
Mala 15 14%
Total 105 100%

Fuente: Elaboracién propia

5. ¢ Como considera el nivel de competitividad de la
sastreria ante la competencia?

Figura 5: Competitividad de la Sastreria

Fuente: Elaboracion propia

Analisis de los datos

= Buena
= Regular
= Mala

Se determina a través de los resultados que el 67% de clientes considera que

el nivel de competitividad es bueno, el 19% mala, y finalmente el 14%

considera que la sastreria no presenta un nivel de competitividad alto.
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6) ¢Le gustaria que la sastreria exhiba diversidad de productos en

la vitrina?

Tabla 10 Tabulacion de la pregunta seis

Variable Frecuencia Porcentaje
Si 68 65%
Talvez 30 29%
No I 7%
Total 105 100%

Fuente: Elaboracién propia

6. ¢ Le gustaria que la sastreria exhiba diversidad de
productos en la vitrina?

= Sj
= Talvez
= No

Figura 6: Exhibicién de diversos productos

Fuente: Elaboracion propia

Andlisis de los datos

Los resultados obtenidos demuestran que: en un porcentaje mayor el 65% de
clientes desea que la sastreria exhiba el producto en la vitrina, seguida del
29% quienes no tienen una decision firme y el 7% que considera que no se
deberia presentar los productos en la vitrina.
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7) ¢Consideraria que la sastreria exhiba su misién, vision y

valores?

Tabla 11 Tabulacion de la pregunta siete

Variable Frecuencia Porcentaje
Si 90 86%
Talvez 10 10%
No S 5%
Total 105 100%

Fuente: Elaboracién propia

7. ¢ Consideraria que la sastreria exhiba su mision,
vision y valores?

= Sj
= Talvez
= No

Figura 7: Exhibicién de la filosofia empresarial

Fuente: Elaboracion propia

Analisis de los datos

La encuesta aplicada determina; al 86% de los clientes considera que la
sastreria debe presentar su mision, vision y valores organizacionales el 10%
talvez, y un 5% considera que no se deberia presentar o exhibir este tipo de

contenido.
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8) ¢ Recibiria notificaciones por redes sociales, u otro medio

publicitario, sobre nuevos productos que oferta la sastreria?

Tabla 12 Tabulacioén de la pregunta ocho

Variable Frecuencia Porcentaje
Si 77 73%
Talvez 23 22%
No 5 5%
Total 105 100%
Fuente: Elaboracién propia
8. ¢ Recibiria notificaciones por redes sociales, u otro
medio publicitario, sobre nuevos productos que oferta
la sastreria?
= Si
= Talvez
= No

Figura 8: Notificaciones publicitarias
Fuente: Elaboracion propia

Andlisis de los datos

La mayor parte de encuestados en un margen del 73% considera que le
gustaria recibir notificaciones de nuevos productos a través de medios
publicitarios, el 22% menciona talvez y el 5% no considera necesario recibir
notificaciones sobre nuevos productos.
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9) ¢Como consideralos precios en los productos, que son?

Tabla 13 Tabulacion de la pregunta nueve

Variable Frecuencia Porcentaje
Caros 50 48%
Precio justo 50 48%
Baratos 5 5%
Total 105 100%

Fuente: Elaboracién propia

9. ¢, Como considera los precios en los productos, que
son?

= Caros
= Precio justo
= Baratos

Figura 9: Precios de los productos de la sastreria
Fuente: Elaboracion propia

Andlisis de los datos

Los resultados de la encuesta determinan: el 48% de clientes considera que
el precio de los productos es caro mientras que en un porcentaje similar el
48% menciona que el precio es justo, sin embargo, el 5% deduce que el costo
de los productos es barato.
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10)¢Cree que la sastreria innova los productos a las nuevas

tendencias de moda?

Tabla 14 Tabulacién de la pregunta diez

Variable Frecuencia Porcentaje
Si 25 24%
Talvez 50 48%
No 30 29%
Total 105 100%
Fuente: Elaboracién propia
10. ¢ Cree que la sastreria innova los productos a las
nuevas tendencias de moda?
= Si
= Talvez
= No

Figura 10: Innovacion a nuevas tendencias en los productos de la sastreria

Fuente: Elaboracion propia

Analisis de los datos

La encuesta presenta los siguientes resultados: el 48% considera que la
sastreria talvez innove en los productos, el 29% menciona que la sastreria no
innova los productos, y el 24% afirma que se presentan productos innovados

Analisis global en relacion a la frecuencia y satisfaccion de clientes




Al realizar la tabulacion de datos en los cuales se presenta la cantidad de

clientes frecuentes, enmarcado en la pregunta 1 y 2, el nivel de satisfaccion

en la confeccion de productos en la pregunta 3 y 6, se determina que:
FRECUENCIA Y SATISFACCION DEL CLIENTE

m Clientes durante el tiempo ®Promocion en el mercado
m Satisfaccion ® Presentacion del producto

£
]

Figura 11: Frecuencia y satisfaccion del cliente
Fuente: Encuesta

Andlisis

Los resultados de la encuesta presentan la problematica de la siguiente
manera:

¢ Niveles de satisfaccion 21.21%

e Clientes durante el tiempo16.16%

e Promocion en el mercado 34.35%

e Presentacion y exhibicion de los productos 27.28%

Interpretacion:

Los resultados demuestran, que la mayor parte de clientes que la sastreria
mantiene es por la promocién boca a boca, mas no por un tipo de promocién
basada en un estudio de marketing, ademas, se estima que se deberia,
exhibir los productos que se encuentran en tendencia de moda, en las vitrinas
y percheros de la sastreria. Los niveles de satisfaccion, no son adecuados,

debido a varios factores, que inducen a la pérdida progresiva de
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consumidores del producto, un porcentaje reducido de personas se

mantienen como clientes fieles a la sastreria Collaguazo Fashion.
Con los resultados obtenidos se determina que es necesario incluir en el plan

de marketing punto en los cuales la sastreria, pierde potencial, como la

promocion, y exhibicién de productos.
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Analisis global en relacion a los productos

La tabulacion de datos, presentd resultados que permiten, en base a la
relacion de los productos ofrecidos por la sastreria. Las encuestas aplicadas
presentan en la pregunta 8, 9 y 10 los niveles de aceptacion del producto,

precio, y margen de innovacion de los mismos, permiten determinar que:

PRODUCTOS

m Aceptacion ®Precio mInnovacion  m®Competetitividad

Figura 12: Nivel de aceptacién de productos
Fuente: Encuesta
Analisis

Los resultados de la encuesta presentan la problematica de la siguiente

manera:

¢ Niveles de competitividad 30.28%
¢ Nivel de aceptacién de los productos 29.28%
e Precio adecuado 24.23%

e Nivel de innovacion en las tendencias de moda 22.21%
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Interpretacion

Los datos obtenidos, presentan que la sastreria, posee niveles altos de
competitividad, ante microempresas con la misma actividad laboral, ademas
los productos ofrecidos, y confeccionados en la sastreria, son de alta
aceptacion, ya sea, por el uso de tela de calidad, o uso de elementos de
calidad, un porcentaje minimo de clientes consideran que el precio es
adecuado, pues en ello se refleja, el tipo de trabajo que se entrega ante el
cliente, finalmente pocas son las personas que consideran que los estilos se

mantienen en las tendencias de moda.

A medida de los resultados presentados, se considera ciertos puntos criticos
que pueden ser solucionados con el plan de marketing, considerando la
capacidad de la sastreria, y la cantidad de clientes frecuentes de la misma, se
plantea la siguiente estructura para ejecutar las estrategias ante el plan de
marketing.

Tabla 15 Variables para el planteamiento de estrategias con base a los resultados.
Resultado Nivel de prioridad Variable estratégica para el

plan de marketing

Presentacion del Alta Fundas personalizadas con el
producto. nombre de la sastreria.
Promocién del Alta Desarrollo del marketing
producto. estratégico.

Fidelidad de los Media Buen servicio.

clientes.

Innovacién Alta Visita de tiendas

internacionales de alta
categoria.
Precio Media Telas acordes a la economia

de la clientela.

Fuente: Elaboracion propia
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2.2.2 Construccion del plan de marketing

La implementacion del plan de marketing se realizara de manera progresiva
a la situacion presente, es decir la ejecucion de la misma permitird tener
mayor informacion de la competencia de mercado mejorar su situacion

econOmica y alcanzar los objetivos planteado en la misién y vision.

Es necesario considerar la evaluacion e importancia al proceso de control y
seguimiento de manera que se proporcione una retroalimentacion que
permitan implementar nuevos sistemas de mejora y corregir aquellos que

presenten dificultad ante la disposiciébn empresarial.

La sastreria

Collaguazo Fashion, es una sastreria con una trayectoria de 19 afos,
ofreciendo servicios relacionados al corte y confeccion de trajes de vestir para
damas, caballeros, adolescentes y nifios, su permanencia en el mercado es
provista por su clientela leal, a los productos enmarcados en la calidad

comodidad y ergonomia.

Misién

Somos una empresa que busca sobrepasar las expectativas de nuestros
clientes, ofreciendo confecciones con los mas altos estandares de calidad
bajo conceptos exclusivos; en un ambiente agradable desarrollados por un
equipo humano competente, comprometido en proporcionar excelente
servicio y satisfaccion al cliente, generando desarrollo econémico social al

pais, a nuestros colaboradores y a la empresa.

Vision

Crecer en el mercado siendo una empresa lider, reconocidos por su
confiabilidad y constante innovacién en prendas de vestir, buscando
combinaciones de elegancia, basandonos para ello en un objetivo claro: servir
productos de 6ptima calidad y proporcionar una atencion excelente a nuestros

clientes.
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Valores Organizacionales
[0 Humildad: la capacidad de la empresa en mejorar a través de la experiencia
y aprendizaje, permite que escuche al cliente, aplicar sus mejoras a favor de

un buen servicio.

[1 Empatia: cada uno de los servidores se ponen en la piel del cliente para
recibir un trato mutuo que enmarque la calidad y calidez, que mantengan la

calidez humana.

[1 Dedicacién: el manejo constante de la calidad garantiza nuestros productos,

gue mantienen un margen de esfuerzo y dedicacion.

[1 Profesionalidad: la experiencia adquirida, garantiza el tratamiento de cada
uno de los productos, ante la presencia del consumidor, incorporado los

conocimientos innovados a la satisfaccion.

[ Compromiso: la vocacién por el servicio, sentido de pertenenciay liderazgo
se demuestra en cada uno de los postres que son la evidencia del aporte de

cada miembro que forma el equipo de trabajo.
[0 Integridad: Presentar de manera consiente y ética para entregar un

producto con un trabajo involucrado del personal hacia la sociedad a la cual

sirve.
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2.2.2.1 Objetivos del plan de marketing
Los objetivos del plan de marketing, basa su estructura en dos secciones

de importancia, los resultados de las encuestas, entrevista con el
propietario y las estrategias del FODA, ademas de considerar, el analisis

interno y externo obtenido en el andlisis PETS:

Objetivos cuantitativos
Administrar los recursos, elementos y materiales de la sastreria para

potenciar el nivel de ventas.

Objetivos cualitativos
Mejorar los procesos de confeccion adaptados a la innovaciéon y
mejora continua, a través de la capacitacion semestral.
Direccionar la oferta a la demanda mediante la promocion de
productos.

Mejorar la organizacion para generar confianza en el cliente.

Tabla 16 Objetivos del plan de marketing

Objetivo Estrategia

Administrar los recursos, Adquirir maquinaria con tecnologia
elementos y materiales actual.

de la sastreria para Realizar un inventario con las
potenciar el nivel de existencias de la sastreria.

ventas. Realizar una base de datos de los

clientes.

Mejorar los procesos de
confeccion adaptados a
la innovaciéon y mejora
continua, a través de la

capacitaciéon semestral.

Capacitar al personal en tendencias de
moda y técnicas de confeccion de

prendas de vestir.

Direccionar la oferta a la
demanda mediante la

promocion de productos.

Promocionar los servicios de la

sastreria por temporada de clases.

Disefiar publicidad para la sastreria.
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Mejorar la organizaciéon Exhibir los atributos de los productos

para generar confianza mediante rotulos.

en el cliente. Implementar un buzon de sugerencias.

Fuente: Elaboracién propia

PLANIFICACION OPERATIVA

La etapa operativa permitird desde un punto de vista enfocado en la parte
estratégica buscar los medios necesarios para la construccion y funcionalidad
del plan de marketing, es decir se encargara de ejecutar segun (Vidal, 2016)
las acciones necesarias para asegurar el éxito de las estrategias planteadas

y alcanzar los objetivos fijados en el plan.

2.2.2.2 Anélisis de la situacién externa

Andlisis de la competencia:

Dentro del mercado que comparte y funciona la sastreria, se considera los

siguientes aspectos:

Competencia directa:

Cercana a la sastreria se puede determinar un total de 3 sastrerias que se
convierte en competencia directa:

Sastreria y Modas

Sastreria Modas Isabelita

Sastreria y Modas Victor

Cada una de las sastrerias, mencionadas ofrecen productos que compiten en

un nivel de oferta directa:
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Tabla 17 Analisis de la competencia

Sastrerias Productos Precios Puntos Puntos
fuertes débiles

Sastreriay Cortey Medios Buena Publicidad
Modas confeccion estructura escasa.

de trajes, organizacional.

vestidos.
Sastreria Confeccién Accesibles Personal Maquinaria
Modas de trajes. especializado. antigua.
Isabelita
Sastreriay Cortey Altos Maquinaria de Precios
Modas confeccion punta y poco
Victor de trajes, personal accesibles.

vestidos especializado.

de gala.

Fuente: Elaboracion propia

Collaguazo Fashion determina sus productos enfocados y diferenciado de la

competencia, debido a la produccién de los siguientes productos:

e Confeccion de trajes de caballero

e Confeccion de trajes de noche

e Confeccion de trajes de dama

e Confeccion de chaquetas de dama

e Confeccion de trajes juveniles

e Confecciéon de uniformes escolares

e Confeccion de uniformes para empresas

2.2.2.3 Andlisis de mercado:

Para realizar el analisis de mercado es necesario desglosar y determinar las

cualidades y caracteristicas
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Ubicacion geogréfica
e Provincia: Pichincha
e Parroquia: Chaupicruz

e Sector: La Luz

e Direccién: Francisco Nieto y Francisco Salgado, en la calle Aparicio

Rivadeneira N49
Ubicacion geografica de la sastreria Collaguazo Fashion
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Figura 13: Ubicacion geografica
Fuente: Google maps (2020)

La sastreria esta ubicada en el sector de la Luz al norte del D.M Quito.

Por consumo:

Elaboracién de productos.

Tipo de producto

Manufacturados, transformacion de la materia prima artesanos, confeccion.

Tipo de demanda

Estudiantes, ejecutivos y ejecutivas, personas en estilo de etiqueta,

trabajadores en dependencia.

2.2.2.4 Andlisis PETS

Es fundamental realizar un estudio y analisis de los factores politicos,
econdémicos, sociales y tecnoldgicos, segun la estructura del plan de
marketing, es esencial, ejecutar primero un analisis de estos factores, seguida
de la estructura de la DAFO. La sastreria Collaguazo Fashion, presenta las

siguientes caracteristicas, en relacion del analisis del entorno externo.
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Tabla 18 Andlisis PETS

ANALISIS PETS

Manejo de la ley de pequefios
productores artesanos.
Desconocimiento de la ley
organica ante el consumidory
productor.

Desconocimiento a favor de

las leyes de los artesanos.

POLITICOS ECONOMICOS
e Robo de la propiedad e Entorno de la sastreria
intelectual. favorable econdmicamente.

Tendencia de los clientes por
nuevos estilos de moda.
de

ingreso de flujo econdémico

Fechas temporales
(navidad, inicio de afio, afo
escolar).

Tendencias de distribucion y
mercado.

Impuestos reducidos en la
materia prima (telas, hilos,

accesorios).

estilos de moda.

Localidad con movimiento de
personas.

Segmento de mercado, de
ejecutivos.

Relaciones potenciales con
sastrerias cercanas.

Falta de promocion.

de

promocion de las sastrerias

Escasos niveles

en la localidad.

SOCIAL TECNOLOGICOS
e Tendencia de los e Sastrerias cercanas, con un
consumidores por nuevos alto indice de procesos

computarizados.
Oferta de confecciones con
maquinas de vanguardia.
Mal de

tecnologias de la informacién

manejo las
en la sastreria.

Zona con alto potencial de
innovacion en tecnologias de
informacion.

Falta de una patente de

propiedad intelectual.

Fuente

: Elaboracion Propia
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2.2.2.4 Analisis del marco politico

Es importante involucrar las diversas herramientas legales que permitan
mejorar la estructura funcional de la empresa, por ello es necesario analizar

las siguientes secciones en relacion a la sastreria:

CONSTITUCION DE LA REPUBLICA DEL ECUADOR (CONSTITUCION DE
LA REPUBLICA DEL ECUADOR, 2011)

Seccion Novena Personas usuarias y consumidoras

Art. 53. Las empresas, organizaciones e instituciones que presten servicios
publicos deben incorporar sistemas sobre la medicion de satisfaccion de las
personas consumidoras y usuarias, ponen en practica el sistema de atencién
y reparacion.

Seccién quinta Régimen tributario

Art. 300. En este articulo el régimen tributario se regira por los principios de
generalidad, progresividad, eficiencia, simplicidad administrativa,
irretroactividad, equidad, transparencia y suficiencia recaudatoria. Aqui la
politica tributaria promovera la redistribucion y estimulard el empleo, la
produccion de bienes y servicios, y conductas, ecoldgicas, sociales y

econdémicas responsables.

Seccion sexta: Politica monetaria, cambiaria, crediticia y financiera

Art. 302. Las politicas monetarias, cambiara y financiera obtendrd como
objetivos.

1. Suministrar los medios de pago necesarios para que en el sistema
econdmico se opere con eficiencia.

2. Establecer niveles de liquidez global que garanticen adecuados los
margenes de seguridad financiera.

3. Orientar los excedentes de liquidez en la inversion requerida para el
desarrollo del Pais.

4. Promover los niveles y relaciones entre las tasas de interés pasivas y
activas que estimulen el ahorro nacional, el financiamiento en las actividades

productivas.
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Seccion séptima Politica comercial

Art. 304. En la politica comercial habra los siguientes objetivos.

1. Desarrollar, dinamizar y fortalecer los mercados internos partiendo de cada

objetivo estratégico establecido en el Plan Nacional de Desarrollo.

2. Regular, promover y ejecutar las acciones que corresponden para impulsar

la insercion estratégica del pais dentro de la economia mundial.

3. Fortalecer el aparato productivo y la produccion nacional.

4. Contribuir para que se garanticen la soberania alimenticia, energética y se

reduzcan las desigualdades internas.

5. Impulsar al desarrollo de las economias de escala del comercio justo.

6. Evitar las practicas monopolicas y oligopdlicas principalmente en el sector

privado y en otras que afecten en el funcionamiento de los mercados.

LEY ORGANICA DE DEFENSA DEL CONSUMIDOR (LEY ORGANICA DE
DEFENSA DEL CONSUMIDOR, 2000)

Art. 2.- Definiciones. - Para efectos de la presente Ley, se entendera por:

Anunciante. - Aquel proveedor de bien eso de servicios que ha encargado la

difusion publica de un mensaje publicitario o de cualquier tipo de informacion

referida a sus productos o servicios. Consumidor. - Toda persona natural o

juridica que, como destinatario final, adquiera, utilice o disfrute bienes o

servicios, o bien reciba oferta para ello. Cuando la presente Ley mencione al

consumidor, dicha denominacion incluira al usuario. Contrato de Adhesion. -

Es aquel cuyas clausulas han sido establecidas unilateralmente por el

proveedor a través de contratos impresos o en formularios sin que el

consumidor, para celebrarlo, haya discutido su contenido.

Derecho de Devolucion. - Facultad del consumidor para devolver o cambiar

un bien o servicio, en los plazos previstos en esta Ley, cuando no se

encuentra satisfecho o no cumple sus expectativas, siempre que la venta del

bien o servicio no haya sido hecha directamente, sino por correo, catéalogo,

teléfono, internet, u otros medios similares. Especulacion.- Practica comercial

ilicita que consiste en el aprovechamiento de una necesidad del mercado para

elevar artificiosamente los precios, sea mediante el ocultamiento de bienes o

servicios, o acuerdos de restriccion de ventas entre proveedores, o0 la

renuencia de los proveedores a atender los pedidos de los consumidores pese

a haber existencias que permitan hacerlo, o la elevacion de los precios de los
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productos por sobre los indices oficiales de inflacion, de precios al productor
0 de precios al consumidor.

Informacion Basica Comercial. - Consiste en los datos, instructivos,
antecedentes, indicaciones o contraindicaciones que el proveedor debe
suministrar obligatoriamente al consumidor, al momento de efectuar la oferta
Oferta. - Practica comercial consistente en el ofrecimiento de bienes o
servicios que efectua el proveedor al consumidor.

Proveedor. - Toda persona natural o juridica de caracter publico o privado
que desarrolle actividades de produccién, fabricacién, importacion,
construccion, distribucion, alquiler o comercializacion de bienes, asi como
prestacion de servicios a consumidores, por lo que se cobre precio o tarifa.
Esta definicion incluye a quienes adquieran bienes o servicios para integrarlos
a procesos de produccion o transformacion, asi como a quienes presten
servicios publicos por delegacién o concesion.

Publicidad. - La comunicacion comercial o propaganda que el proveedor
dirige al consumidor por cualquier medio idoneo, para informarlo y motivarlo
a adquirir o contratar un bien o servicio. Para el efecto la informacion debera
respetar los valores de identidad nacional y los principios fundamentales
sobre seguridad personal y colectiva.

Publicidad Abusiva. - Toda modalidad de informacidn o comunicacién
comercial, capaz de incitar a la violencia, explotar el miedo, aprovechar la falta
de madurez de los nifios y adolescentes, alterar la paz y el orden publico o
inducir al consumidor a comportarse en forma perjudicial o peligrosa para la
salud y seguridad personal y colectiva. Se considerara también publicidad
abusiva toda modalidad de informacion o comunicacion comercial que incluya
mensajes subliminales.

Publicidad Engafiosa. - Toda modalidad de informacion o comunicacién de
caracter comercial, cuyo contenido sea total o parcialmente contrario a las
condiciones reales o de adquisicion de los bienes y servicios ofrecidos o que
utilice textos, dialogos, sonidos, imagenes o descripciones que directa o
indirectamente, e incluso por omisiébn de datos esenciales del producto,
induzca a engafo, error o confusion al consumidor.

Distribuidores o Comerciantes. - Las personas naturales o juridicas que de

manera habitual venden o proveen al por mayor o al de tal, bienes destinados
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finalmente a los consumidores, aun cuando ello no se desarrolle en
establecimientos abiertos al publico.
Productores o Fabricantes. - Las personas naturales o juridicas que
extraen, Industrializan o transforman bienes intermedios o finales para su
provision a los Consumidores.
Importadores. - Las personas naturales o juridicas que de manera habitual
importacion bienes para su venta o provision en otra forma al interior del
territorio nacional.
Prestadores. - Las personas naturales o juridicas que en forma habitual
prestan servicios a los consumidores

DERECHOS Y OBLIGACIONES DE LOS CONSUMIDORES
Art. 4.- Derechos del consumidor. - Son derechos fundamentales del
consumidor, a mas de los establecidos en la Constitucion Politica de la
Republica, tratados o convenios internacionales, legislacion interna, principios
generales del derecho y costumbre mercantil, los siguientes: Todo
consumidor tiene derecho a:
e La proteccion de la vida, salud y seguridad en el consumo de bienes y
servicios;
e Que proveedores publicos y privados oferten bienes y servicios
competitivos, de calidad, y a elegirlos con libertad;
¢ Recibir servicios basicos de 6ptima calidad;
RESPONSABILIDADES Y OBLIGACIONES DEL PROVEEDOR
Art. 17.- OBLIGACIONES DEL PROVEEDOR. - Es obligacion de todo
proveedor, entregar al consumidor informacion veraz, suficiente, clara,
completa y oportuna de los bienes o servicios, de tal modo que éste pueda
realizar una eleccion adecuada y razonable.
Art. 18.- ENTREGA DEL BIEN O PRESTACION DEL SERVICIO. - Todo
proveedor esta en la obligacibn de entregar o prestar, oportuna y
eficientemente el bien o servicio, de conformidad a las condiciones
establecidas de mutuo acuerdo con el consumidor. Ninguna variacion en
cuanto a precio, tarifa, costo de reposicion u otras ajenas a lo expresamente

acordado entre las partes, sera motivo de diferimiento.
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Art. 19.- INDICACION DEL PRECIO. - Los proveedores deberan dar
conocimiento al publico de los valores finales de los bienes que expendan o
de los servicios que ofrezcan, con excepcion de los que por sus

caracteristicas deban regular se convencionalmente.

2.2.2.5 Andlisis del entorno econémico

La situacién actual del pais a nivel econdmico no es el adecuado segun datos
de INEC 2018, se puede determinar que debido a las politicas implementadas
por el gobierno se incrementa el margen de pobreza e insatisfaccion de
necesidades basicas insatisfechas, ello ha dispuesto un nivel bajo de

consumao.

A nivel de desarrollo de estudio se puede determinar que el entorno
econdémico que rodea a la sastreria, no es adecuado, pues el nivel de ventas
se ha reducido de manera considerable, es notable en el entorno que
desempefia las actividades. Muchas de las sastrerias recientes y con
trayectoria en el mercado se han visto obligadas a reubicarse o cerrar, ello se
puede determinar, la crisis econdmica de la poblacion especialmente en el
sector.

Segun los datos del propietario Patricio Collaguazo, los niveles de ventas en

los ultimos meses se han dado de la siguiente forma:
Tabla 19 Nivel de Ventas

Mes Cantidad de pedidos o Porcentaje de
confecciones crecimiento

Septiembre 23 28%

Noviembre 27 33%

Diciembre 33 27%

Enero 22 18%

Febrero 17 13%

Fuente: Elaboracion Propia
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Ingresos de la poblacién cercana

Segun los datos obtenidos en la investigacién realizada por (Morocho, 2017)
Son los ingresos minimos mensuales por cada familia ecuatoriana, los cuales
estan destinados a cubrir la canasta basica familiar. Segun el Instituto
Nacional de Estadistica y Censos (INEC), el valor de la canasta familiar basica
se ubicé en USD 581.21, en enero, y es cubierto el 93,78%, por la familia.

2.2.2.6 Andlisis del entorno social

Es fundamental considerar el entorno social, debido a la segmentacion de
mercado Yy el publico objetivo que puede formar parte de la estadistica, segun
datos del INEC (2019) nos menciona que la poblacién econbmicamente activa
sobrepasa en 1.543.243 en relacion a Pichincha, es por ello que este rango
se considera entre 20 y 45 afios, quienes serian las personas que pueden
consumir el producto.

Se toma como referencia en el entorno social a los estudiantes de colegios
cercanos quienes son clientes frecuentes durante el inicio del afio electivo,
ademas de considerar la zona ejecutiva cercana. Como un factor que aporta
al desarrollo del nivel local, es la seguridad existente, cerca de la sastreria se
puede encontrar un UPC, y un subcentro de salud, que permite atender

emergencias que puedan suceder en las instalaciones.

2.2.2.7 Analisis del entorno tecnolégico

Considerando que la mayor parte de la poblacion tiene acceso a internet
segun los datos proporcionados por el INEC 2019 mas del 81% de la
poblacion tiene acceso a internet. En ello surge los siguientes datos en
relacion al analfabetismo digital se considera como referencia los siguientes
datos obtenidos de (Morocho, 2017) analfabetismo digital en la provincia con
cifras de 27,2 % en hombres y el 31,1% en mujeres el 26,6% poseen

computadora y el 9,6% posee internet y el 18,6% posee tv cable.
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Los niveles en medios tecnoldgicos, propician un ambiente de desarrollo en

relacion a las cualidades del entorno de trabajo, en la actualidad la sastreria

cuenta con los siguientes equipos:

Tabla 20 Maquinaria y materiales de la sastreria

Materiales de costura

Maquinaria

Cinta métrica
Lapices
Papel molde
Regla

Tijeras

Tiza

Agujas

Maquina de coser recta
Maquina Recubridora
Maquina de cocer

Maquina de cortar tela

Fuente: Elaboracion propia
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2.2.2.7 PLANIFICACION ESTRATEGICA
Anélisis de la situacién interna

Es necesario conocer el proceso adecuado para la ejecucion de la
planificacion estratégica, este permite determinar la organizacion y su estado
por medio de la definicion de la mision, vision y valores organizacionales.

Con ello la sastreria presentard sus metas y objetivos, de manera que se

planteé los medios con los cuales realizara su presentacion ante el mercado.

Estructura organizacional de la sastreria
La empresa no define su estructura organizativa sin embargo se determina a
través de la investigacion de campo la siguiente, basada en las funciones,

perfil y descripcion de cargos:

Gerencia

Secretaria

Confeccion y corte Disefio y aparado Armado y acabado

Figura 14: Estructura organizacional
Fuente: Elaboracion propia

2.2.2.8 Analisis D.A.F.O

El analisis DAFO, también conocido como analisis FODA, es una metodologia
de estudio de la situacién de una empresa o un proyecto, analizando sus
caracteristicas internas (Debilidades y Fortalezas) y su situacion externa
(Amenazas y Oportunidades) en una matriz cuadrada. Es una herramienta
para conocer la situacion real en que se encuentra una organizacion, empresa

0 proyecto, y planificar una estrategia de futuro.
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El objetivo del andlisis DAFO es determinar las ventajas competitivas de la
empresa bajo andlisis y la estrategia genérica a emplear por la misma que
mas le convenga en funcion de sus caracteristicas propias y de las del

mercado en gque se mueve.

Tabla 21 Andalisis FODA de la sastreria

ASPECTOS INTERNOS DE LA EMPRESA
FORTALEZA DEBILIDADES

F1 Calidad en los productos | D1 Posicionamiento inestable en el

ofertados. mercado.

F2 Precios adecuados a la | D2 Escaso uso de marketing.

demanda. D3Tendencias de confeccion

F3 Experiencia en la confeccion de | modernas.

prendas de vestir.
ASPECTOS EXTERNOS DE LA EMPRESA

OPORTUNIDADES AMENAZAS

O1 Crecimiento en el sector| Al Subida de precio de la materia

comercial local. prima.

02 Incremento de uso de ropa | A2 Rivalidad y competencia desleal.
formal. A3 Oferta a precios bajos de la
O3 Demanda creciente por sector | competencia.

educativo y empresarial.

Fuente: Elaboracion propia

Estrategias F.O.D.A

Con base en los resultados analizados en los aspectos internos y externos de
la empresa es fundamental plantear estrategias de solucion ante los
problemas analizados, la matriz FODA emite un criterio ante las ventajas de

la sastreria y sus desventajas del mercado externo.
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Tabla 22 Estrategias FO FA

Estrategias F. O

Estrategias F. A

Potenciar los productos hacia los
clientes.
Promocionar los productos de la

sastreria.

Ofrecer una gama de productos a
precios modicos.
en

Generar promociones

confeccion.

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 23 Estrategias DO DA

Estrategias D. O

Estrategias D. A

Generar convenios
interinstitucionales.
Innovar los modelos a nuevas

tendencias de mercado.

Establecer métodos para evitar el
desperdicio de materia prima.
Emplear catadlogos de moda para

innovar los servicios.

Fuente: Elaboracion propia

Segmentacién de mercado

Tabla 24 Variable geogréfica

Descripcion
Pais Ecuador
Region Sierra
Provincia Pichincha
Ciudad Quito
Parroquia Chaupicruz
Barrio La luz
Clima Frio

Fuente: Elaboracion propia

46



Tabla 25 Variable demografica

Descripcién

Edad

Infantes (2%)

Niflos (8%)
Adolescentes (40%)
Adultos (40%)

Adultos mayores (10%)

Género/Sexo

Masculino (70%)
Femenino (30%)

Estado Civil

Solteros (50%)
Casados (40%)
Divorciados (5%)
Viudos (5%)

Clase Social

Baja (15%)
Media (65%)
Alta (20%)

Raza/Etnia

Mestiza (60%)
Indigena (30%)
Afro descendientes (10%)

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 26 Variable psicografica

DESCRIPCION

Religion

Cristiana (45%)
Catolico (45%)
Testigo de Jehova (10%)

Estilo de vida

Deportistas (35%)
Aventureros (35%)

Hogarefios (30%)

Personalidad

Introvertido (30%)
Extrovertido (70%)
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Gustos y preferencias Las personas que les gusta vestirse con
elegancia, exclusividad, confort, calidad y

distincién para cualquier tipo de ocasion.

Fuente: Elaboracién propia

Perfil del cliente

Los productos de la sastreria “Collaguazo Fashion” estan en la provincia de

pichincha exactamente en la capital del Ecuador, quito. En la parroquia

Chaupicruz, sector La Luz.

Los clientes en su mayoria son: adolescentes y adultos de género masculino

gue se encuentran solteros, pertenecientes a la clase media son mestizos que

practican la religién cristiana y catolica, tiene un estilo de vida aventureros y

deportista siendo de una personalidad extrovertida.

Los clientes de la sastreria “Collaguazo Fashion” son personas que les gusta

vestirse con elegancia, exclusividad, confort, calidad y distinciobn para

cualquier tipo de ocasion.

2.2.2.9 Marketing mix

Las 4 P del marketing
Producto

Orientacion del producto segun (Bolivar, 2017) Se produce en los casos
en los que el mercado es nuevo o esta dominado por una Unica empresa
oferente (monopolio). La empresa no se preocupa por las ventas, ya que
las tiene aseguradas, y su actividad comercial se limita exclusivamente a
mejorar el proceso productivo.
La sastreria Collaguazo Fashion actualmente se encuentra
confeccionando:

e Trajes de caballero

e Trajes de noche

e Trajes de dama

e Chaquetas de dama

e Trajes juveniles

48



e Uniformes escolares

e Uniformes para empresas

Para caballeros, damas, adolescentes y nifios. Los clientes pueden elegir
entre mas de 500 telas diferentes, patrones y colores exclusivos segun sus
gustos y preferencias. Todo se realiza de manera artesanal, puntada tras

puntada, hasta la costura de la etiqueta.

&

Figura 15: Traje de caballero
Fuente: Sastreria Collaguazo Fashion (2020)

Figura 16: Traje de noché
Fuente: Sastreria Collaguazo Fashion (2020)
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Figura 17: Traje Juvenil
Fuente: Sastreria Collaguazo Fashion (2020)

Figura 18: Traje de dama
Fuente: Sastreria Collaguazo Fashion (2020)

Materiales: tela, hilo, fucionable, cierre, pretina, ganchos, crin, carola, pelén

pegable, pel6on para pecho, hombrera, boton, tela para bolcillo.
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Figura 19: Telas, nacional, inglés, italiana
Fuente: Sastreria Collaguazo Fashion (2020)

Equipos, herramientas: maquina de coser recta, maquina recubridora,

maquina de cortar tela, plancha.

Figura 20: Maquina de coser recta
Fuente: Sastreria Collaguazo Fashion (2020)

Otros: moldes, agujas, cinta métrica, croché, tizas de colores, mesa, silla.

Figura 21: Moldes para diferentes disefios
Fuente: Sastreria Collaguazo Fashion (2020)

Proceso productivo

Disefio: se disefia el modelo y de acuerdo a ello se elaboran los moldes de
carton, teniendo en cuenta las tallas y medidas del cliente.

Seleccién del material: las telas se seleccionan de acuerdo al articulo y al
modelo que se ha de confeccionar, pero sobre todo a la economia de la
clientela, teniendo en cuenta que se trabaja con tres tipos de tela, nacional

(tela econdmica), inglés (tela media), italiana (tela cara).
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Trazo: se tiende la tela en una mesa y sobre ella se colocan los moldes
maximizando la superficie a cortar. Se traza sobre la tela utilizando los
moldes y tizas de colores.

Corte de tela: se procede a cortar la tela segun el trazo realizado usando
una tijera. Cuando se necesita una cantidad mayor de piezas del mismo
tamafio, por lo menos 10 a 15 afios, se utiliza una cortadora eléctrica
manual para cortar el bloque segun el trazo realizado encima.

Habilitado: se prepara todas la piezas y accesorios necesarios para la
prenda.

Costura: se unen las piezas cosiendo con una maquina de coser recta. A
veces es necesario hilvanar las partes para facilitar la costura.
Remachado: se remachan los bordes de las costuras para evitar que se
deshilen en el futuro.

Acabado: se cortan y cosen los ojales, se pegan los botones, los cierres,
etc. En algunos casos se decoran partes del terno y finalmente se cortan
los hilos sobresalientes.

Planchado: se plancha el articulo terminado para tener una superficie

impecable.

Precio

La sastreria Collaguazo Fashion ofrece diferentes precios a sus clientes,
todo depende del material de tela que se vaya a utilizar o si solo desea la

confeccion de su producto sin la tela incluida
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Tabla 27 Precios de trajes sin tela incluida

Cliente Productos Precios
Caballero Chaqueta $80.00
Chaleco $ 40.00
Pantalén $ 40.00
Dama Blazer $ 70.00
Chaleco $ 30.00
Falda $ 30.00
Adolescente Traje $110.00
Nifio Traje $ 70.00

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 28 Precios de trajes con tela incluida

Cliente Productos Precios (tela Precios (tela Precios (tela
Nacional) Ingles) Italiana)
Caballero Traje $150.00 $250.00 $300.00
Dama Traje $130.00 $230.00 $270.00
Adolescente Traje $130.00 @ s e
Nifio Traje $90.00 e e

Fuente: Elaboracion propia
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Plaza

El producto se entrega directamente en el local.

El lugar donde se encuentra ubicado es entre Francisco Nieto y Francisco
Salgado, en la calle Aparicio Rivadeneira N49, sector La Luz. La sastreria
Collaguazo Fashion es de un solo piso, con baldosa en su parte exterior de
color ladrillo y tiene dos rétulos grandes donde se puede visualizar de
manera clara el nombre de la sastreria también es de mayor conocimiento
porque estad cerca de un parque y de un mercado grande, siendo un

referente adecuado. A continuacién, se muestran las calles donde esta
exactamente situada la sastreria Collaguazo Fashion.
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Figura 22: Ubicacion geogréfiga
Fuente: Google maps (2020)

Promocién
La sastreria Collaguazo Fashion por el momento se da a conocer por la

publicidad de boca a boca.

—

SASTRERIA
COLLAGUAZO

SE CONFECSIONA
TERNOS PARA CABALLER(OS

Figura 23: Letrero de la sastreria
Fuente: Google maps (2020)
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El letrero que se muestra en la imagen es el primer rotulo que la sastreria
utilizé con forme a la publicidad, el mismo que fue cambiado, en el afio 2012,
por el letrero presente en la figura 24, adaptandose a un estilo moderno, en

relacion a la época presentada, y el mercado de aquel entonces.

Figura 24: Letrero de la sastreria
Fuente: Google maps (2020)

Afos posteriores la sastreria Collaguazo Fashion actualizé su rotulo
incluyendo sus numeros telefénicos para mayor informacién sobre los

productos que realiza, presentando una nueva cara ante los consumidores.

2.2.3 Implementacion

La implementacion del plan de marketing se realizard de manera progresiva
a la situacién presente, es decir la ejecucién de la misma permitird tener
mayor informaciéon de la competencia de mercado mejorar su situacion

econOmica y alcanzar los objetivos planteado en la misién y vision.

2.2.3.1 Estrategias del plan de marketing

En (Kotler & Armstrong, 2008. p.37) citado por (Alcivar, 2016) menciona que:
“Es el proceso de crear y mantener congruencia estratégica entre las metas y
capacidades de la organizacibn y sus cambiantes oportunidades de
marketing”. Es por ello que estan se han planteado con base en los resultados

de las encuestas aplicadas y la entrevista realizada al propietario.

Tabla 29 Estrategias del plan de marketing

Estrategias para el plan de marketing
Estrategia Materiales Persona a cargo
Adquirir maquinaria con Transporte Propietario
tecnologia actual Proformas
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Herramientas
Promocionar los servicios de la Hojas Empleados
sastreria por temporada de clases | Transporte

Esferos

Calendario
Capacitar al personal en Hojas Empleados y
tendencias de moda y técnicas de | Transporte propietario
confeccion de prendas de vestir Esferos
Realizar un inventario con las Hojas Empleados
existencias de la sastreria Computador Propietario

Transporte

Esferos
Disefar publicidad para la Impresiones Disefiador grafico
sastreria Hojas Propietario

Herramientas

mecénicas
Exhibir los atributos de los Impresiones Empleados
productos mediante rétulos Hojas

Herramientas

mecénicas
Realizar una base de datos de los | Computador Empleados
clientes Hojas

Esferos
Implementar un buzon de Madera Empleados
sugerencias Herramientas

mecanicas

Pintura

Fuente: Elaboracion propia

Las estrategias empleadas se han obtenido de acuerdo a los siguientes
pardmetros: la investigacion, los resultados de las encuestas y el andlisis de
FODA. Dando como resultado

las estrategias del las siguientes

caracteristicas.
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PLANIFICACION DE LA ESTRATEGIAS

Estrategia 1

Adquirir maquinaria con tecnologia actual.
Objetivo:

Mejorar los procesos de confeccion, con reduccién de tiempo y productos de

calidad.
Analisis de la situaciéon actual

La sastreria no cuenta con equipos 0 maquinaria tecnoldgica actualizada, por
lo cual los procesos se realizan con maquinas de coser antiguas, que, a pesar
de funcionar adecuadamente, no proporcionan un nivel de produccion alto. Es
por ello que se considera necesario implementar este tipo de maquinaria para

mejorar la efectividad en los procesos productivos de confeccién.

Meta

e Reducir el tiempo en los procesos de confeccion
e Aumentar la cantidad de prendas de vestir

e Optimizar la materia prima

Presupuesto

Tabla 30 Planificacion de la estrategia 1
Equipo y maquinaria Cantidad Valor
Maquina recta 1 $1.225
Magquina de corte 1 $1.430
Sublimadora 2 $350
Maquina de bordado computarizado 2 $2.470
Computador 1 $600

TOTAL $6.075

Fuente: Elaboracion propia
Responsable:

La persona encargada de la ejecucion de la estrategia es el propietario.
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Tiempo de ejecucion:

El tiempo estimado en la ejecucion de compra de maquinaria es de 2 meses.

[—_—
b

Figura 25: Maquina recta
Fuente: Sastreria Collaguazo Fashion (2020)

Figura 26: Maquina de corte
Fuente: Sastreria Collaguazo Fashion (2020)

Figura 27: Sublimadora
Fuente: Sastreria Collaguazo Fashion (2020)
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Figura 28: Maquina de bordado computarizado
Fuente: Sastreria Collaguazo Fashion (2020)

Figura 29: Computador
Fuente: Sastreria Collaguazo Fashion (2020)

Estrategia 2

Promocionar los servicios de la sastreria por temporada de clases.

Objetivo:

Adquirir una nueva cartera de clientes, mediante la promocion de servicios a

instituciones educativas del sector.
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Andlisis de la situacién actual

La cartera de clientes actual no es amplia, lo cual impide considerar un nivel
de ingresos econdémicos altos, con la apertura hacia nuevos segmentos de
mercado se considera la mejora continda basada en el nivel de ingresos

econdmicos.

Meta

e Aumentar el nivel de ventas
e Demostrar competitividad en el mercado

e Generar ingresos econémicos mayores
Presupuesto

Tabla 31 Planificacion de la estrategia 2

Actividad Cantidad Valor
Copias 400 $12.60
Revistas de moda 3 $18.00
Esferos 10 $3.00
Cuaderno 1 $1.50
TOTAL $35.10

Fuente: Elaboracion propia

Responsable:

La persona encargada de la ejecucion de la estrategia son los empleados de
la sastreria.

Tiempo estimado:

El tiempo estimado para realizar la promocion de servicios es de 3 meses.
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Figura 30: Promocion de temporada escolar
Fuente: Elaboracion propia

Estrategia 3

Capacitar al personal en tendencias de moda y técnicas de confeccion de

prendas de vestir
Objetivo:

Mejorar la gama de productos enmarcados en las tendencias de moda

actuales, permitiendo demostrar un nivel competitivo.
Andlisis de la situacién actual

La mejora continua estd enmarcada en la efectividad, y esta es proporcional
a la capacitacion del empleado. En la actualidad la sastreria confecciona
trajes que no estan enfocados en un segmento de mercado juvenil, es por ello

que pierde niveles de competitividad.
Meta

e Emplear técnicas de confeccion en prendas de vestir
e Realizar los procesos de confeccién con técnicas y métodos actuales

e Optimizar el uso de la materia prima

61



Presupuesto

Tabla 32 Planificacion de la estrategia 3

Elemento Cantidad Valor
Curso de tendencias de moda 3 participantes | $450
Esferos 3 $0.90
Cuadernos 3 $3.50
TOTAL $450.40

Fuente: Elaboracion propia

Responsables

La institucion encargada de la capacitacion es el CECAP, quienes, a traves

de la CETEC, ofertan cursos de tendencias de confeccion y moda.

Tiempo de ejecucion

Tiempo estimado 6 meses.
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Figura 31: Cursos CETEC
Fuente: CETEC (2019)
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Figura 32: Cursos CETEC confeccidn
Fuente: CETEC (2019)

Estrategia 4

Realizar un inventario con las existencias de la sastreria.
Objetivo:

Emplear herramientas de gestion y administracion, que permitan optimizar el

uso de la materia prima.
Analisis de la situacion actual

El registro de equipos, materiales, maquinaria y materia prima no cuenta con
un control de existencias y se desconoce la cantidad de elementos presentes
en la sastreria, ello conlleva a problemas que se originan entorno a la falta de

un inventario que presente los materiales existentes.

Meta

¢ Reducir gastos en adquisicion de la materia prima
e Controlar perdidas y manejo de los implementos de la sastreria
e Mantener un nivel de produccién basada en la materia prima

existente
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Presupuesto

Tabla 33 Presupuesto de la estrategia 5

Elemento Cantidad Valor

Etiquetas 150 $6

Sharpie permanente 1 $1.35

Hojas 10 $1

Tijera 1 $0.80

TOTAL $9.15

Fuente: Elaboracion propia

Personal encargado
El personal encargado de la ejecucion de la estrategia son los empleados.
Tiempo de ejecucion:

Se considera 2 semanas para realizar la actividad planteada.
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Figura 33: Inventario de existencias
Fuente: Elaboracion propia

Estrategia 5

Disefar publicidad para la sastreria.



Objetivo:

Promocionar los servicios que oferta la sastreria a través de medios

externos que permitan ampliar la demanda.
Analisis de la situacion actual

La sastreria no cuenta con un plan de marketing que le permita definir la
estructura a promocionar, la presencia de la imagen de la sastreria no es
visible en la localidad, esto se considera como un factor en desventaja, pues

el nivel de promocion es nulo.

Meta

e Posicionarse entre las marcas reconocidas en el sector
e Conseguir una mayor cantidad de clientes

e Informar las actividades y servicios ejecutados en la sastreria
Presupuesto

Tabla 34 Presupuesto para disefio publicitario

Actividad Cantidad Valor
Publicacion en redes sociales 1 $65
Rétulo publicitario 1 $50
Banner 2 $45
Disefiador grafico 1 $400

TOTAL $560

Fuente: Elaboracion propia

Responsable

El responsable de la implementacién de la estrategia es el propietario
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Figura 34: Promocién en redes sociales (Facebook)
Fuente: Elaboracion propia

Estrategia 6

Exhibir los atributos de los productos mediante rétulos.
Objetivo:

Exhibir un producto que genere confianza en los clientes mediante

informacion clara y precisa.
Analisis de la situacién actual

La sastreria no exhibe los atributos de los productos que ofrece, sin embargo,
al realizar la investigacion se han determinado los atributos caracteristicos de
las prendas de vestir que diferencian de la competencia, ademas se

demuestra el compromiso de la microempresa con los consumidores.
Meta

e Conseguir productos diferenciados de la competencia
e Informar al cliente de sobre los atributos caracteristicos de los
productos

e Marcar un estilo propio de la sastreria

66



Presupuesto

Tabla 35 Presupuesto para la estrategia 6

Elementos Cantidad Valor
Rétulos 4 $20
Cinta doble fas 1 $3
Tijera 1 $0.80
TOTAL $23.80

Fuente: Elaboracién Propia
Responsable

Los responsables de la implementacion de la estrategia es el propietario y

empleados.

Tiempo de ejecucion:

El tiempo considerado para la ejecucion de la estrategia es de 2 semanas.
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Figura 35: Atributos fisicos y psicoldgico de los productos
Fuente: Elaboracién propia



Estrategia 7
Realizar una base de datos de los clientes.
Objetivo:

Conocer la demanda en relacion a la oferta de los servicios en la sastreria,

para ofrecer incentivos y aplicar promociones.
Anélisis de la situacion actual

La sastreria no lleva un registro de los clientes quienes adquieren un producto,
esto impide conocer o clasificar a los clientes y reconocer las diversas
temporadas de consumo, complicando la estabilidad econdémica de la

microempresa.
Meta

e Generar credibilidad entre los consumidores

e Presentar y cumplir con los valores organizaciones

Caracteristicas a considerar en la base de datos

Tabla 36 Caracteristicas de la base de datos

N° de | Nombre s Direccion | Teléfono Producto Fecha de
cliente | /apellidos solicitado compra
1 Chida Aymesa 023068087 | Vestido de | 02/02/2020
Morocho gala
Ana Maria negro

Fuente: Elaboracion Propia

Responsable

Los responsables de la implementacion de la estrategia son los empleados.
Tiempo de ejecucion

El tiempo estimado para la ejecucion es de 1 mes.
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Figura 36: Base de datos de clientes
Fuente: Elaboracion propia

Estrategia 8

Implementar un buzén de sugerencias.
Objetivo:

Aplicar indicadores de calidad que permitan adaptar procesos de seguimiento

y control a los procesos.
Anadlisis de la situacion actual

Las quejas y reclamos permiten adaptar un proceso de calidad y centrarse en
la mejora continua es por ello que es una herramienta fundamental en toda
empresa que dese alcanzar sus objetivos, mision y vision, en la sastreria no
se cuenta con este tipo de elemento, por ello se ha considerado su

implementacion.
Meta

e Generar en base a las quejas y reclamos un sistema de gestion de
calidad

e Mejorar los aspectos de inconformidad del cliente

69



Presupuesto

Tabla 37 Presupuesto para la estrategia 8

Elementos Cantidad Valor
Tabla madera prensada 1.20 x40 cm 4 $5
Silicona 1 $3
Clavos 4 $0.80
Pintura 1 $4.50
TOTAL $13.30

Fuente: Elaboracion Propia

Responsable

Los responsables de la implementacion de la estrategia son los empleados.

Tiempo de ejecucién

El tiempo estimado para la ejecucion es de 5 dias.

N A
3

Figura 37: Buzon de sugerencias
Fuente: Elaboracion propia
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2.2.3.2 Analisis de los costos del plan de marketing

Se determina segun los niveles de prioridad determinadas en las estrategias

el uso de recursos econémicos que permitiran mejorar aspectos internos y

externos dentro de la sastreria en ello se considera:

Tabla 38 Andlisis del costo para la ejecucion de estrategias

Estrategias para el plan de marketing
N° Estrategia Costo
1 Adquirir maquinaria con tecnologia actual $6.075,00
2 Promocionar los servicios de la sastreria por $ 35,10
temporada de clases
3 Capacitar al personal en tendencias de moda $ 450,40
y técnicas de confeccion de prendas de vestir
4 Realizar un inventario con las existencias de $ 9,20
la sastreria
5 Disefiar publicidad para la sastreria $ 160,00
6 Exhibir los atributos de los productos $ 23,80
mediante rétulos
7 Realizar una base de datos de los clientes |  --—---mmmeo-
8 Implementar un buzén de sugerencias $ 13,30
TOTAL $6.766,80

Fuente: Elaboracion propia
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4. CONCLUSIONES

Al analizar la situacion actual de la sastreria, se pudo determinar los factores
internos y externos en relacion al entorno que impedian el crecimiento y

desarrollo en el mercado.

Con la aplicacion del marketing mix y las 4P del marketing se determina las
necesidades del mercado, se analiz6 las operaciones para el proceso de
confeccion de prendas de vestir, proponiendo el desarrollo de estrategias
comerciales que articulan los objetivos de la sastreria con las metas

planteadas.

Los resultados presentan los criterios tedricos y filosoficos sobre la utilidad de
un plan de marketing pues se observa resultados objetivos y concretos en la
sastreria, el direccionar hacia la mejora continua se determina a través del

valor agregado y la calidad en los productos ofrecidos.

Se determiné la subjetividad del mercado, y se redireccioné la sastreria, en
relacion a estrategias que fueron resultado de encuestas u entrevista para
plantear las necesidades y requerimientos tanto del cliente como de la

microempresa.
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6. ANEXOS

Figura 38: Tipos de materiales de confeccion (hilos)
Fuente: Investigacion de campo (Sastreria Collaguazo Fashion)

Figura 39: Tipo de tela de confeccion
Fuente: Investigacion de campo (Sastreria Collaguazo Fashion)
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Figura 40: Maquinaria de confeccién
Fuente: Investigacion de campo (Sastreria Collaguazo Fashion)

Figura 41: Corte y confeccion de prendas de vestir
Fuente: Investigacion de campo (Sastreria Collaguazo Fashion)

77



I~

COLLAGUGFO 74S IO

Figura 42: Logo Collaguazo fashion
Fuente: Elaboracion propia

Figura 43: Propietario Patricio Collaguazo
Fuente: Elaboracion propia
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Figura 44: Andlisis del marketing y el comprador
Fuente: Kotler Philip y Armstrong Gary (2001)
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Figura 45: Etapas del plan de marketing
Fuente: Kotler Philip y Armstrong Gary (2001)
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Figura 46: Componentes del andlisis PETS
Fuente: SENATUR. (2018)

Figura 47: Componentes del FODA
Fuente: SENATUR. (2018)
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Figura 48: Andlisis del marketing de servicios en el producto
Fuente: Marcial, V. F. (2018)
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Ahbstract

This paper discusses the 4 "P's of marketing mi, which comprise: product, price, place and promotion, and the
connection with integrated marketing. Marketing managers use the Marketing Mix model in an attempt o generate the
aptimal response in the target market by blending these four varizbles in an optimal way. The marketing mix is flexible
and can be adjusted on a frequent basis to meet the changing needs of the target group and the other dynamics of the
marketing environment. [t is important to understand that the Marketing Mix principles are controllable variables. The
dimensions of marketing mix go a long way towards the product management, customer data base, segmenting,
targeting and positioning, which will be the main topics of this paper. In addition, it provides some examples
{companies such as MeDonalds and Air Arabia) to emphasis this concept
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Figura 49: Las dimensiones del marketing mix
Fuente: Al Badi, K. S. (2015)



Figura 50: Direccion del marketing
Fuente: Kotler, P. Keller, K.L. (2016)
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