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RESUMEN

Se desarrollé un plan de comercializacion para mejorar la gestion comercial y financiera
que permitird obtener una ventaja con respecto a la competencia y establecer la
fidelizacion de los clientes con la empresa D’Fiesta. Para lo cual se realizé una
investigacion de campo, mediante encuestas y entrevistas. Los resultados obtenidos nos
permiten realizar un diagnostico general, en base a un analisis DAFO, junto con el
andlisis comparativo de las cinco fuerzas de Porter, que nos facilité crear un mapa
estratégico para mejorar la comercializacién de productos, se reorganizo la produccién
para optimizar el flujo de procesos, junto con la creacion de un manual de funciones
para cada empleado, asi como también un andlisis financiero, para un cambio positivo
en los aspectos como marketing, financiero, talento humano, producto y lo mas
importante el cliente como eje esencial y principal de la empresa para su actividad

comercial del dia a dia.
Palabras Clave: PLAN DE COMERCIALIZACION. EMPRESA D’FIESTA.

GESTION COMERCIAL. INVESTIGACION DE CAMPO. ANALIIS DAFO.
MAPA ESTRATEGICO. MANUAL DE FUNCIONES. ANALISIS FINANCIERO.

Ing. Diego Marcelo Almeida L6pez.
DIRECTOR TRABAJO DE TITULACION
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ABSTRACT

A commercialization plan has been carried out to improve the commercial and financial
management and get an advantage with the competence, and so, the clients can be
faithful with the enterprise D’Fiesta. A field trip was carried out by surveys and
interviews. From the results, we got a general diagnostic base on a SWOT analysis and
the comparative analysis of the five strengths of Porter. A stategic map was designed to
improve the product commercialization. Production was re organized to optimize the
process flow. A function manual was also designed for each employee. A financial
analysis was created to get a positive change in marketing, financial, human talent,
product and the client as a the most important part of the Enterprise for its daily

activity.

Key words: COMMERCIALIZATION PLAN. ENTERPRISE D’FIESTA.
COMMERCIAL MANAGEMENT. FIELD TRIP. SWOT ANALYSIS.
STRATEGIC MAP. FUNCTION MANUAL. FINANCIAL ANALYSIS.
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INTRODUCCION

La gestion comercial es una funcion de gran relevancia dentro de las empresas pues la

misma es la encargada de hacer conocer y abrir la organizacion al mundo exterior.

El disefio del plan de comercializacién que se presenta a continuacion esta dirigido
hacia la mejora de la actividad comercial de la empresa D" Fiesta.

El presente trabajo de titulacion, es un aporte a la empresa D Fiesta, de la ciudad de
Riobamba, el mismo que se puede considerar como una herramienta o método que
permitan el apoyo para realizar las tareas diarias, las mismas que establecen elementos
eficientes de planificacion, organizacion, direccion y control de la gestion comercial.

En el primer capitulo del presente trabajo se analiza el problema, su planteamiento,
formulacidn, justificacién y la delimitacion del problema, elementos objeto de estudio,
asi como también los objetivos que se planean para lograr la consolidacion del disefio

del plan de comercializacion.

En el segundo capitulo se hace referencia al marco tedrico el cual abarca los
antecedentes de la investigacion, la fundamentacion tedrica basada en la administracion,

comercializacion y ventas.

El tercer capitulo trata sobre el marco metodoldgico el cual se utiliza para el desarrollo
de la investigacion, aqui se determina la modalidad de la investigacion, tipo de
investigacion, poblacién, métodos, técnicas e instrumentos utilizados en el
desenvolvimiento del presente estudio, los resultados de las encuestas y entrevista
realizadas, cuyo analisis respectivo ha permitido la verificacion de la idea a defender

planteada.

Finalmente en el cuarto capitulo tenemos la propuesta: Disefio de un plan de
comercializacion, para la empresa D Fiesta en la cuidad de Riobamba, provincia de
Chimborazo, periodo 2016-2017., la misma que contiene: Titulo de la propuesta,
desarrollo, aspectos que serviran de guia a la empresa para mejorar su gestion comercial

e incrementar su nivel de ingresos.



CAPITULO I: EL PROBLEMA

1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La comercializacion es el conjunto de actividades realizadas por la empresa para lograr
que el bien o servicio que ofrece esté al alcance de los consumidores, la funcion de la
comercializacion se realiza integralmente cuando se efectGa la venta, el cierre de la

venta indica que se ha logrado el propoésito de la comercializacion.

En el mundo, asi como en Ecuador las pequefias y medianas empresas contribuyen en
gran medida al desarrollo del pais, pero para que las mismas obtengan éxito en el
mercado necesitan identificar las necesidades de sus potenciales clientes; lo cual se
puede lograr mediante planes de mercadotecnia, y a través de planes de
comercializacion, ademas de la identificacion de necesidades, el plan de
comercializacion debe encaminar a implantar estrategias comerciales que permitan

llegar al mé&xima rentabilidad de la empresa.

La falta de un plan de comercializacién en la empresa D"FIESTA, constituyen un serio
problema comercial y econdémico, lo que compromete la vision de largo plazo del
negocio, la inexistencia de estrategias bien estructuradas y correctamente definidas, que
estén enfocadas en la creacion de una cultura de marca, identificacion por parte de los

clientes actuales y de los clientes potenciales.

La inexistencia de un plan de comercializacién, no permite a la empresa tener un
posicionamiento sostenible, asi como también no se logra conseguir desarrollar el
méaximo potencial de la misma, para que sus clientes puedan distinguir sus servicios asi

como también la imagen corporativa que se pretende proyectar.

1.1.1. Formulacién del problema

¢El disefio de un plan de comercializacion podra mejorar el nivel de ingresos de la

empresa D'FIESTA en la cuidad de Riobamba, provincia de Chimborazo?



1.1.2.  Delimitacién del problema

La presente investigacion se enmarca en la siguiente delimitacion.

Objetivo del estudio: Proceso administrativo.

Campo de accion: Gestion comercial.

Factor espacial: Empresa D"'FIESTA

Factor temporal: Este trabajo investigativo se llevara a efecto durante el periodo 2017.

1.2. JUSTIFICACION

En una época de globalizacidon y de alta competitividad de productos y servicios, es
necesario estar alerta con las exigencias y expectativas del mercado, para ello, es de real
importancia asegurar o predecir el éxito de las empresas mediante el uso de técnicas y
herramientas Utiles para lograr sus fines. Bajo esta perspectiva, cobra importancia el
disefio de un plan de comercializacion como herramienta vital para la toma de

decisiones en el crecimiento y permanencia de un negocio en el mercado.

Por esta razon, el presente trabajo de investigacion infiere en la aplicacion de conceptos
y herramientas del mercadeo, adecuados para lograr tomar decisiones que permitan la

mejor comercializacién del servicio que ofrece la empresa.

El disefio de un plan de comercializacion también garantizara la supervivencia de la
empresa, pues esto permitira establecer las acciones mas aptas de funcionamiento y las
estrategias necesarias para llevar a cabo una actividad comercial eficiente, dando

prioridad a las expectativas de los clientes.

El siguiente plan de comercializacién pretende recoger las evidencias de la situacion
actual y plantear lineas de accion que permitan a la empresa enfocar sus esfuerzos

comerciales de manera justificada y factible.



La finalidad de esta investigacion es mejorar la gestion comercial y financiera y por
ende la rentabilidad de la empresa D"FIESTA mediante la aplicacion de un plan de
comercializacion, el mismo que buscara distinguirla de la competencia, ya que se
generaran una posicion, impresion mental y reconocimiento entre quienes estan
adquiriendo el servicio que ofrece la empresa y es ahi donde radica su verdadera

importancia.

La relevancia del presente trabajo de titulacion radica en que la empresa D"FIESTA por
primera vez tendra un levantamiento de la situacion interna y externa, estudios
analiticos del mercado y recomendaciones de estrategias de comercializacion para

aprovechar las oportunidades que se presentan.

1.3. OBJETIVOS

1.3.1.  Objetivo general

= Disefiar un plan de comercializacion para mejorar la gestion comercial y financiera
de la empresa D'FIESTA, de la cuidad de Riobamba, provincia de Chimborazo,
periodo 2016-2017.

1.3.2.  Objetivos especificos

e Establecer las bases teoricas cientificas, que permitan la realizacion del plan de
comercializacion.

e Diagnosticar la situacion actual de la empresa D'FIESTA, identificando asi las
debilidades que no permiten el desarrollo comercial y financiero de la misma.

e Desarrollar la propuesta de un plan de comercializacion para la empresa D"FIESTA.



CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1. ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS

Para realizar esta investigacion, se ha tomado como referencia la informacion
proporcionada por la Gerencia de la empresa D'FIESTA. Se ha revisado y analizado el
material bibliogréafico que existe en la Facultad de Administracion de Empresas de la
Escuela Superior Politécnica de Chimborazo que tiene que ver con este tema de estudio,
y de los cuales se ha tomado el enfoque tedrico, que determina los objetivos en el
contenido del texto, que guardan relacidén con esta investigacion, y conclusiones que

constituyen un aporte de los antecedentes investigativos detallados a continuacion.

e Disefio de un Plan Comercial para Almacenes Buen Hogar Unihogar Cia. Ltda.,
de la ciudad de Riobamba, provincia de Chimborazo, en el periodo 2012
(Llamuca, 2012)

De acuerdo al autor de esta investigacion tiene como objetivo principal, disefiar
un plan comercial con estrategias que contribuyan a mejorar la gestion de los
Almacenes Buen Hogar Unihogar Cia. Ltda., asi como el incremento de la

rentabilidad mediante el cumplimiento de las politicas de créditos.

La falta de estrategias comerciales y su conocimiento a nivel general impide la
consistencia y la coordinacion entre los departamentos de Almacenes Buen
Hogar Unihogar Cia. Ltda., a la vez que le restan apoyo al esfuerzo laboral para
lograr los objetivos establecidos.

Al terminar la investigacién se pudo determinar que un plan comercial ha
entrado al mundo de la globalizacién internacional, lo que ha provocado que las
innovaciones tecnologicas, hayan tenido una aplicacion y desarrollo para hacer

negocios y la publicidad de los productos.

e Propuesta de estrategias de comercializacion para desarrollar la capacidad

comercial de Girasoles Boutique de la ciudad de Riobamba. (Vicufia, 2014).



2.1.1.

De acuerdo al autor de esta investigacion tiene como objetivo principal Analizar
la situacion del mercado actual de la ciudad de Riobamba con la finalidad de
medir el posicionamiento que tiene Girasoles Boutique y el planteamiento de

estrategias de comercializacion.

Las estrategias de comercializacion para desarrollar la capacidad comercial nos
indica que el plan de marketing, como pate del plan estratégico de Girasoles,
propone estrategias especificas combinando de forma adecuada los distintos
instrumentos del marketing: producto, precio, distribucion y promocion,
comunmente llamado MIX. Otra estrategia es la publicidad la cual identifica y
transmite el mensaje, generando el conocimiento delos productos y calidad de

los mismos analizados en pardmetros basicos para una boutique.

Dando como resultado que Girasoles Boutique tenga clientes totalmente
satisfechos que disfruten de la adquisicidn de prendas exclusivas, escogidas para
cada ocasion con el consejo profesional de expertos en imagen en un ambiente d
comodidad en el que reciban una atencion personalizada que se caracteriza por

el esmero y trabajo en equipo, permitiendo diferenciarnos de la competencia.

Antecedentes histéricos

La empresa D'"FIESTA nace en el afio de 1994 de mano de una emprendedora mujer la

Sra. Adela Valdiviezo, al ver a la cuidad de Riobamba como una cuidad de fiesta y

tradiciones, nace la idea de montar un pequefio negocio de alquiler de trajes y disfraces

especialmente de comparsas dirigido a instituciones educativas. Desde entonces ha ido

evolucionando y mejorando su oferta, adaptandose afio tras afio a las necesidades de

sus clientes, lo que le ha llevado a ser una de las empresas numero uno en esta linea ya

que creemos que la calidad, el disefio y los precios competitivos son nuestro

fundamento.



2.2. FUNDAMENTACION TEORICA

En este topico se presenta las definiciones, conceptos basicos que se aplican en la
administracion o gestion comercial, con la finalidad de enmarcarlos en el ambito de

analisis del presente trabajo de titulacion.

2.2.1. Plan comercial

El Plan Comercial o Plan de Ventas es un documento que define las acciones concretas
que se llevaran a cabo para la consecucion de los objetivos, y determina los objetivos

precisos y las tacticas a emplear para un ejercicio de 12 meses.

e Se encarga de hacer el reparto de un objetivo grande en porciones pequefias y
manejables.

« Asigna objetivos concretos a cada division o unidad comercial.

« Proporciona una guia clara de actuaciones para los canales de venta.

o Permite contar con los criterios de segmentacion adecuados para escoger los
clientes.

o Obliga a definir las variables del marketing mix adaptandolo a cada segmento y

mercado.

Su objetivo es lograr hacer llegar los productos o servicios a los clientes apropiados, en
el momento y condiciones deseados, satisfaciendo sus necesidades y obteniendo el

margen comercial pretendido.

« Exige organizar la actividad comercial del personal y puntos de venta, dinamizar los
canales de distribucion y concretar la logistica.
e Precisa la concrecion de las cifras de venta y cobro, hasta el nivel de cada unidad

comercial.

El Plan Comercial es, ante todo, una herramienta de tipo operativa.

Cada implicado ha de tener claros sus objetivos personales y debe ir acompariado de un

adecuado plan de remuneracion e incentivos.



2.2.2. Administracion

Es “Gobernar ejercer la autoridad o el mando sobre un territorio y sobre personas que lo
habitan, dirigir una institucion ordenadamente desempefiando y distribuyendo funciones

o tareas para cada area de la empresa”. (Setzer, 2010)

2.2.3. Proceso administrativo

“La administracion es el proceso de planificar, organizar, dirigir y controlar las
actividades de los miembros de la organizacion y el empleo de todos los demas recursos
organizacionales, con el proposito de alcanzar las metas establecidas para la

organizacion”.

“Un proceso es la forma sistematica de hacer las cosas. Se habla de la administracion
como un proceso para subrayar el hecho de que todos los gerentes, sea cuales fueran sus
aptitudes o habilidades personales, desempefian ciertas actividades interrelacionadas

con el proposito de alcanzar las metas que desean”. (Mason, 2002 )

Saben a donde va la organizacion y en que debe contribuir para alcanzar ese objetivo,
puede coordinar sus actividades, cooperar entre ellos y trabajar en equipos. Sin la
planificacion, los demés departamentos podrian estar trabajando con propdsitos
encontrados e impedir que la organizacion se mueva hacia sus objetivos de manera
eficiente. Los planes presentan los objetivos de la organizacion y establecen los
procedimientos aptos para alcanzarlos. Ademas son guia para: que la organizacion
consiga y dedique los recursos que se requieren para alcanzar sus objetivos. Que los
miembros realicen las actividades acorde a los objetivos y procedimientos escogidos.
Que el proceso en la obtencion de los objetivos sea vigilado y medido, para imponer

medidas correctivas en caso de ser insatisfactorio.

El primer paso para planificar es seleccionar las metas de la organizacion. A
continuacion se establecen metas para cada una de las subunidades de la organizacion.

Definidas estas, se establecen programas para alcanzar las metas de manera sistematica.



Las relaciones y el tiempo son fundamentales para las actividades de la planificacién
produce una imagen de las circunstancias futuras deseables, dados los recursos

actualmente disponibles, las experiencias pasadas etc.

2.2.4. Comercializacién:

“Es el proceso de determinar la demanda de los consumidores en materia de productos,
motivar su compra y distribuirlo hasta el consumo altimo, obteniendo ganancias al

mismo tiempo.” (Kotler, 2006).

2.2.4.1. Definiciones de comercializacion

La comercializacion es parte importante de todo un sistema comercial destinado a
suministrar a los consumidores los bienes y servicios que satisfacen sus necesidades.

Por tal razon se define la comercializacion de la siguiente manera:

Conjunto de acciones encaminadas a vender productos o servicios que satisfagan las
necesidades de los consumidores o usuarios, es la mision fundamental del director

comercial, del gerente de ventas y de los diferentes agentes comerciales.

La comercializacion es una de las funciones basicas de la empresa; a través de ella se
investigan y conocen las necesidades, deseos y preferencias de los consumidores, con el
proposito de orientar la produccion de bienes y servicios a la satisfaccion de esas
necesidades.

Es un conjunto de actividades realizadas por organizaciones, y un proceso social. Se da
en dos planos: Micro y Macro. Se utilizan dos definiciones: Micro comercializacion y

macro comercializacion.

2.2.4.2. La comercializacion como funcién:

La funcion comercial de la empresa se ocupa de organizar el departamento de ventas,
controlando todas aquellas actividades necesarias para conseguir un nivel de ventas
adecuado, que garantice su posicién competitiva en el mercado, obteniendo beneficios y

satisfaciendo a los consumidores a los que se dirige. Las principales actividades de este
9



departamento son: la creacion, formacién y direccion de la fuerza de ventas asi como su

organizacién y administracion.

La planificacion comercial consiste en un proceso de disefio, elaboracion, puesta en
practica y control de las decisiones, estrategias y politicas de comercializacion, que la

empresa desarrolla en su mercado para mantener o superar su posicion competitiva.

Estas decisiones, estrategias y politicas de comercializacion tienen que estar
perfectamente sincronizadas e involucradas con los restantes departamentos de la
empresa, de modo que permitan elaborar planes de accion que resulten eficaces y

viables para la consecucion de los objetivos generales de la empresa.

Las principales funciones de la planificacion comercial son; andlisis y diagnostico de la
situacion, planificacién estratégica y operativa de comercializacion, disefio y puesta en
practica del plan de acuerdo con la planificacion de los restantes departamentos de la

organizacion.

La distribucién es el instrumento de la comercializacién que relaciona la produccion con
el consumo. Su mision es poner el producto en manos del consumidor final, en la
cantidad demandada, en el momento en que lo necesite y en el lugar donde desee

adquirirlo. (Palomares, 2001)

2.2.4.3. La tarea gerencial en la comercializacion

El proceso de la gerencia comercial abarca los siguientes pasos:

a. Planear las actividades comerciales.
b. Dirigir la ejecucion de los planes.

c. Controlar estos planes.

En el planeamiento, los gerentes fijan pautas para la tarea de ejecucion y especifican los
resultados esperados. Luego utilizan estos resultados esperados en la tarea de control,

con el proposito de averiguar si todo funcion6 de acuerdo con lo previsto.
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Los gerentes comerciales deberian buscar nuevas oportunidades. Los mercados son
dinamicos. Las necesidades de los clientes, los competidores y el medio ambiente

cambian de continuo.

La tarea de planear la estrategia para guiar a toda la firma se Ilama planeamiento
estratégico (gerencial). Se trata de una labor de alta gerencia que comprende no solo las
actividades, sino también las de produccidn, investigacion y desarrollo y de otros
ambitos funcionales. Adell, R. (2007).

2.2.4.4. Dimensiones de la comercializacion

Las dimensiones de la comercializacion son: La dimension estratégica y la dimension

tactica.

1) La Dimension estratégica

Se apoya en el andlisis de las necesidades de los individuos y de las organizaciones.

Desde el punto de vista del marketing, lo que el comprador busca no es el producto
como tal, sino el servicio que el producto es susceptible de ofrecerle.

2) La Dimension tactica

Es la clasica gestion comercial, centrada en la realizacién de un objetivo de cifra de
ventas y que se apoya en los medios tacticos basados en la politica de productos,
distribucion precio y comunicacion. Agustin, A. (2002).

2.2.4.5. Variables que intervienen en el proceso de comercializacion:

La comercializacion ha sido concebida como un proceso configurado por circulos
concéntricos que rodean al blanco de mercado (consumidor), al que la organizacion

accede a través de variables controlables y no controlables.
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a. Variables Controlables

Se refiere a las variables de decision sobre las cuales la compaiiia tiene mayor control.
Estas variables se construyen alrededor del conocimiento exhaustivo de las necesidades
del consumidor. Estas cuatro variables son las siguientes y se las conoce como las

cuatro Pes:

Politica del producto

Define las caracteristicas del producto que se le va a ofrecer a los consumidores.

Producto es el paquete total de beneficios que el consumidor recibe cuando compra.

Politica de precios

Determina el costo financiero total que el producto representa para el cliente incluida su
distribucion, descuentos, garantias, rebajas, etc. EI precio es una expresion del valor del

producto para los consumidores potenciales.

Politica de distribucion (Plaza)

Se refiere a los intermediarios a través de los cuales un producto llegara a los

consumidores. Sean: mayoristas, minoristas, distribuidores, agentes.

Politica de comunicaciones (Promocion)

Es la seleccion de los medios para hablar con los intermediarios en la distribucion de los

productos, asi como también con los consumidores actuales y potenciales.

b. Variables no Controlables

El ambiente social y cultural, ambiente politico legal, ambiente econdémico, los recursos

de la empresa. Lopez, B (2001).
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2.2.5. Merchandising

El merchandising es una técnica circunscrita a los limites del marketing y desarrollada
por fabricantes y detallistas, sin duda una actividad tan antigua como el propio
comercio, que ha perdurado a lo largo de la historia de la distribucion y que esta en

constante evolucion.

En las épocas del comercio mas antiguo, cuando no existian las tiendas, las mercancias
se presentaban al aire libre, bien en el suelo, bien sobre altillos, para exponer los

productos de la mejor forma para ser vistos y adquiridos por los visitantes.

2.2.5.1. Definicion de merchandising

El merchandising, es la parte del marketing que tiene por objeto aumentar la
rentabilidad en el punto de venta. Es el conjunto de estudios y técnicas comerciales que
permiten presentar el producto o servicio en las mejores condiciones al consumidor
final. En contraposicion a la presentacion pasiva, se realiza una presentacion activa del
producto o servicio utilizando una amplia variedad de mecanismos que lo hacen méas

atractivo: colocacion, presentacion.

Es la implantacion y el control necesario de la comercializacion de bienes y servicios en
los lugares, en los momentos, con los precios y en las cantidades susceptibles de
facilitar la consecucién de los objetivos de marketing de la empresa.

La parte del marketing que engloba las técnicas comerciales que permiten
presentar al posible comparador el producto o servicio en las mejores
condiciones materiales y psicologicas. EI merchandising tiende a sustituir la
presentacion pasiva del producto o servicio por una presentacion activa,
apelando a todo lo que puede hacerlo mas atractivo: colocacion,
fraccionamiento, envase, presentacion, exhibicion, instalacion y otros. (J.E.
Masson, 2002)
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2.2.5.2. Para qué Sirve el merchandising

Para poder seguir argumentando e influir sobre el publico de forma constante aunque no
se encuentre el vendedor presente 0 este no exista. Un buen plan de merchandising
permite que el propio producto se presente y ofrezca mejor al cliente, es por eso que se

dice que el merchandising sirve para vender mas y mejor de forma directa.

2.2.5.3. Ddonde se aplica el merchandising

El merchandising se puede aplicar a cada rincén interior o exterior del establecimiento,

a cada espacio a donde llegue el ojo del cliente.

En el grafismo, en el color, valor de la superficie, situacion de puertas y pasillos,
situacion de los departamentos o grupo de productos, exposicion del producto,
exposiciones y elementos decorativos, presentacion del producto, trato al publico, zonas
de descanso, niveles de ventas, tarjetas comerciales, cartas, impresos promocionales,
etiquetas de productos, y mas. Se debe mentalizarse de que todo tiene su valor y se tiene

que rentabilizar.

2.2.5.4. Puntos de vista en relacion al merchandising

Existen dos puntos de vista en relacion al merchandising y estos son el del fabricante y

el del distribuidor. A continuacion se explica cada uno de ellos:

Para el fabricante: el merchandising consiste en dar a conocer sus productos en ese
punto de venta a través del disefio del packaging, la publicidad en ese punto de venta, la
promocion y los expositores, principalmente, con el objetivo de atraer la atencion del

cliente final hacia su producto, en aquellos lineales donde se encuentran expuestos.

Para los distribuidores, y mas concretamente para los detallistas el merchandising es
el conjunto de actividades y tareas que permiten gestionar estratégicamente el area
expositiva, con el fin de obtener una determinada rentabilidad satisfaciendo a su

clientela clave.
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1. Objetivos del Merchandising.

a. Orienta a los consumidores hacia los productos.

b. Llama la atencién del consumidor hacia los productos.

c. Facilita la accion de compra.

d. Disminuye los costos de distribucion de los productos, con el fin de aumentar la
rentabilidad del capital invertido en esta rama de la actividad econdmica. Los
articulos que se venden en los comercios en libre servicio no cuentan con la
presencia de vendedores para su promocion. Todos ellos se encuentran en
competencia delante del consumidor y deben auto venderse.

e. Aumenta la notoriedad del fabricante, mientras la publicidad empuja al cliente al

punto de venta, el merchandising empuja al consumidor en el punto de venta.

2.2.6. Definiciones de ventas

Proceso personal o impersonal por el que el vendedor comprueba, activa y satisface las
necesidades del comprador para el mutuo beneficio de ambos.

Contrato en el que el vendedor se obliga a transmitir una cosa o un derecho al
comprador, a cambio de una determinada cantidad de dinero. También incluye en su
definicién que la venta puede considerarse como un proceso personal o impersonal

mediante el cual, el vendedor pretende influir sobre el comprador.

“Ventas es la ciencia que se encarga del intercambio entre un bien y/0 Servicio
por un equivalente previamente pactado de una unidad monetaria con el fin de
repercutir, por un lado, en el desarrollo y plusvalia de una organizacion y nacién
y, por otro, en la satisfaccion de los requerimientos y necesidades del
comprador. Para ello, se basa en una serie de técnicas de comunicacion,
psicologia y conocimientos técnicos; para informar de los beneficios y
conveniencias del intercambio a favor de ambas partes”. Heinz, H y otros

(2004).
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2.2.6.1. Importancia de las ventas

Las ventas son vitales, no s6lo en la economia actual sino en todo momento, en el
pasado y en el futuro, por una cosa simple, si no hay ventas, no hay utilidades, no hay
salarios, es decir, no hay nada. Toda empresa vive por lo que vende, sea un banco o un

pequefio agricultor.

Debido a esta importancia las empresas invierten bastantes recursos en sus

departamentos de marketing y ventas.

La funcion de la empresa es: sobrevivir, crecer y generar ingresos y proporcionalmente
incrementar la cartera de clientes, mientras no haya ventas no hay transaccion comercial
en este caso es potencialmente una empresa porque no ha puesto sus cimientos en una
solida fuerza de ventas que este estratégicamente estructurada y capacitada dentro de los

lineamientos de la empresa.

La fuerza de ventas es lo que permite garantizar el flujo de dinero que representa la
utilidad que genera ingresos a la empresa. Diez, E. (2005).

2.2.6.2. Canales de distribucion

El punto de partida del canal de distribucién es el productor. El punto final o de
destino es el consumidor. El conjunto de personas u organizaciones que estan
entre productor y usuario final son los intermediarios. En este sentido, un canal
de distribucion estad constituido por una serie de empresas 0 personas que
facilitan la circulacion del producto elaborado hasta llegar a las manos del

comprador o usuario y que se denominan genéricamente intermediarios.

Los intermediarios son los que realizan las funciones de distribucion, son
empresas de distribucion situadas entre el productor y el usuario final; en la
mayoria de los casos son organizaciones independientes del fabricante. Segun
los tipos de canales de distribucion que son "Directos"” e "Indirectos"” enfatizan

los canales cortos y largos mismos que traen beneficios diferentes, puesto que es
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parte de la logistica buscar beneficio en ambas partes, es decir, dependiendo del
tipo de canal.

Herramienta distribucion.

En el directo se usan canales cortos, mismos que benefician a los consumidores
principalmente ya que los costos de produccion tienden a bajar, y beneficia a los
productores o empresarios ya que el producto para llegar a manos del
consumidor o usuario final gasta menos recursos y esto beneficia tanto al
consumidor como al productor o empresario. Y en los canales de distribucion
indirectos donde existen intermediarios la empresa enfatiza mayores gastos y el
producto(s) por ende tiende a tener un costo mayor. (Zarella, 2014)

2.2.6.3. Competencias

Caracteristicas personales que han demostrado tener una relacion con el
desempefio sobresaliente en un cargo/rol determinado en una organizacion en
particular. (Kotler, 2006)

2.2.7. Estrategias

En el diccionario Larouse se define estrategia como el arte de dirigir operaciones
militares, habilidad para dirigir, aqui se confirma la referencia sobre el
surgimiento en el campo militar, lo cual se refiere a la manera de derrotar a uno o
a varios enemigos en el campo de batalla, sinénimo de rivalidad, competencia; no
obstante, es necesario precisar la utilidad de la direccion estratégica no sélo en su
acepcion de rivalidad para derrotar oponentes sino también en funcion de brindar
a las organizaciones una guia para lograr un maximo de efectividad en la
administracion de todos los recursos en el cumplimento de la misiéon. (Machado,
2011)
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2.2.8. Planificacion

Proceso racional y sistétmico de prever, organizar y utilizar los recursos escasos para

lograr objetivos y metas en un tiempo y espacio predeterminados. (Kotler, 2006)

2.2.9. Planificacion administrativa

Proceso racional de prevision, estructuracion, disefio y asignacion ptima de recursos de
las organizaciones, para que alcancen resultados en un tiempo y espacio dados. (Ron,
2012)

2.2.10. Satisfaccion

Situacidn en la que los consumidores quedan a gusto con un producto. (Kotler, 2006)

2.3. IDEA A DEFENDER

El disefio de un plan de comercializacion mejorara la gestion comercial y financiera de

la empresa D'FIESTA en la cuidad de Riobamba, provincia de Chimborazo.

2.4. VARIABLES

2.4.1. Variable independiente

Plan de comercializacion

2.4.2. Variable dependiente

Gestion comercial y financiera
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CAPITULO I1I: MARCO METODOLOGICO

3.1. MODALIDAD DE LA INVESTIGACION

En la presente investigacion se utilizara las siguientes modalidades de investigacion:

3.1.1. Investigacion documental:

Esta investigacion es documental, debido a que estd realizada a través de consultas
documentales (libros y biblioteca virtual) Para realizar la investigacion se acudira a una
informacidn para aplicar y profundizar diferentes enfoques, teorias, conceptualizaciones
y criterios de diversos libros e internet en los cuales se encontrara fundamentos, los
mismos que serdn analizados, también se puede describir, explicar, comparar, criticar
entre otras actividades para establecer relaciones o diferencias respecto al tema de

estudio.

3.1.2. Investigacion de campo:

Es una investigacion de campo, porque se realizara la recopilacion de informacién en el
lugar de los hechos donde nace el problema de estudio, también porque se realizard una
entrevista a las personas involucradas en el funcionamiento y administracion de la

empresa.

3.2. TIPOS DE INVESTIGACION

3.2.1. Investigacién exploratoria:

Cuando no existen investigaciones previas sobre el objeto de estudio o cuando nuestro
conocimiento del tema es tan vago e impreciso que nos impide sacar las mas provisorias
conclusiones sobre qué aspectos son relevantes y cuales no, se requiere en primer

término explorar e indagar, para lo que se utiliza la investigacion exploratoria.
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Para explorar un tema relativamente desconocido se dispone de un amplio espectro de
medios y técnicas para recolectar datos en diferentes ciencias como son la revision
bibliografica especializada, entrevistas y cuestionarios, observacion participante y no

participante y seguimiento de casos.

La investigacion exploratoria terminaré cuando, a partir de los datos recolectados, haya
sido posible crear un marco tedrico y epistemoldgico lo suficientemente fuerte como
para determinar qué factores son relevantes al problema y por lo tanto deben ser
investigados. (Dr. J.E La Calle, Estudios correlacionales. Modulo de Introduccién a la

Psicologia)
3.2.2. Investigacion descriptiva:

Es una investigacion descriptiva porque se describe los hechos que se dan en la
actualidad en la empresa referente a la comercializacion, la cual tiene que ser evaluada

constantemente a fin de mejorar la competitividad de la empresa.
3.3. POBLACIONY MUESTRA

El universo que se investigard para la realizacion de este trabajo de titulacion sera la
poblacién econémicamente activa ocupada de la ciudad de Riobamba y los clientes fijos

de la empresa por lo cual se ve la necesidad de determinar una muestra.

La Poblacién Economicamente Activa Total de Chimborazo (PEA Total) de acuerdo al
INEC y al Gobierno Auténomo Descentralizado de la Provincia de Chimborazo, el
PEA total en el 2010 fue de 200.034, mientras que la poblacion ocupada en la PEA fue
de 193.833. Riobamba es el canton con mayor poblacién ocupada en la PEA con 96.610

Significa que la mayor cantidad de personas en edad de trabajar estan ocupadas.

Determinacién de la muestra personas particulares:

B Z?’PQN
" (N-1)e? + Z2PQ

n
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En donde:

n = tamafo de la muestra

Z = Nivel de confiabilidad = (95%)

P = Probabilidad de ocurrencia= 0.90

Q = Probabilidad de no ocurrencial - 0.90 = 0.10
N = Poblacion= 96.610

E=0.05

En donde:

_ (1.96)2(0.9)(0.1)(96.610)
"= (96.610 —1)(0.05)% + (1.96)2(0.9)(0.1)

n = 138 Encuestas

A los clientes fijos se les aplicard otro formato de encuesta para lo cual se calcul6 la
muestra:

Determinacién de la muestra clientes fijos:

Z?’PQN

"= IN_1De? + 22PQ

En donde:

n = tamafo de la muestra

Z = Nivel de confiabilidad = (95%)
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P = Probabilidad de ocurrencia=0.90

Q = Probabilidad de no ocurrencia 1 - 0.90 =0.10
N = Poblacion= 230 clientes fijos

E=0.05

En donde:

_ (1.96)2(0.9)(0.1)(230)
™= (230 —1)(0.05)2 + (1.96)2(0.9)(0.1)

n = 87 Encuestas

3.4. METODOS, TECNICAS E INSTRUMENTOS

3.4.1. Métodos

3.4.1.1. Método inductivo- deductivo:

Este proceso de conocimiento que se inicia por la observacion de fendmenos
particulares con el proposito de llegar a conclusiones generales que pueden ser aplicadas

a situaciones similares a la observada.

Este método va de lo particular a lo general. Es decir parte del conocimiento de casos y
hechos particulares que se suman para luego, mediante la generalizacién, formular el

plan de comercializacién

3.4.1.2. Meétodo analitico- sistematico:

Consiste en la separacion de un todo, descomponiendo en sus partes o elementos para
observar las causas, la naturaleza y los efectos, este método nos permite conocer mas el
objeto de estudio, con lo cual se puede explicar, hacer analogias, comprender mejor su

comportamiento y establecer nuevas teorias.
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A través de la comprobacion de hipotesis, se podra emitir juicios basados en la realidad

en cuanto al plan de comercializacion.

3.4.2. Técnicas

Para la recoleccion de la informacion se aplicaran encuestas y entrevistas que
contemplen estrategias metodoldgicas requeridas por los objetivos y la idea a defender
que conduzca a la elaboracion del plan de comercializacion de acuerdo al enfoque
positivista, para el proceso de recoleccion de la informacion, se aplicara las siguientes

técnicas:

3.4.2.1. Encuestas

Con la finalidad de obtener datos y opiniones importantes del administrador de la

empresa, sus empleados y sus clientes.

3.4.2.2. Entrevista

Se aplicara la técnica de la entrevista, principalmente al gerente propietario pues el
mismo posee conocimientos globales de la funcionalidad de negocio que esta bajo su
responsabilidad con el Unico objetivo de obtener informacion atil, que permita
posteriormente aplicar estrategias requeridas por los objetivos y la idea a defender que

conduzca al disefio del plan de comercializacion.

3.4.2.3. Observacion

Se aplicara esta técnica de observacion puesto que, a través de esta, se lograra captar la
realidad de la empresa, mediante la observacion directa de la gestion de

comercializacion actual.
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3.4.3. Instrumentos

En esta investigacion se aplico los siguientes instrumentos:

Cuestionario de entrevista
Cuestionario de encuesta
Guia de observacion

Tecnologia

vV V V V V

Internet

En las encuestas se realizard un banco de preguntas, minimo ocho. Las preguntas seran:

abiertas, cerradas, seleccion multiple y opinion personal.

En la entrevista se realizara preguntas directas y concisas.

3.5, RESULTADOS

3.5.1. INTERPRETACION DE DATOS DE LA ENCUESTA APLICADA A
PERSONAS PARTICULARES.
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PREGUNTA N° 1

¢Cuando esta invitado a una fiesta de disfraces le gusta disfrazarse?

Tabla 1: (Cuando esta invitado a una fiesta de disfraces le gusta disfrazarse?

RESPUESTA FRECUENCIA [ PORCENTAJE
Si 93 67%
No 45 33%
TOTAL 138 100%

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Randy Adriana Martinez Vallejo

Gréfico 1: ;Cuéndo estd invitado a una fiesta de disfraces le gusta disfrazarse?

¢ Cuando esta invitado a una fiesta de disfraces le
gusta disfrazarse?

mSi

" No

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Randy Adriana Martinez Vallejo

Andlisis e interpretacion:

Segun la encuesta aplicada el 67% de las personas encuestadas han respondido que
cuando estan invitadas a una fiesta de disfraces si les gusta disfrazarse, mientras que el
33% manifiesta no le gusta disfrazarse, lo que ha permitido conocer la frecuencia con la
que utilizan los servicios de una empresa de alquiler de disfraces permitiendo conocer el

porcentaje de futuros clientes potenciales para la empresa D”Fiesta.
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PREGUNTA N° 2

¢Con qué frecuencia se disfraza?

Tabla 2: ¢ Con qué frecuencia se disfraza?

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
Tres veces al afio 86 62%
Dos veces al afio 52 38%
Una vez al afio 0 0%
TOTAL 138 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Randy Adriana Martinez Vallejo

Grafico 2: ¢Con qué frecuencia se disfraza?

¢,Con queé frecuencia se disfraza?

0%

 Tres veces al afio
1 Dos veces al afio

Una vez al afio

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Randy Adriana Martinez Vallejo

Andlisis e interpretacion:

Segun la encuesta aplicada el 62% de los encuestados han respondido que se disfrazan
aproximadamente tres veces al afio, mientras que el 38% manifiesta que lo hacen dos
veces al afio, concluyendo asi existe un mercado de constante demanda para el negocio

de alquiler de disfraces.
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PREGUNTA N° 3

¢ De qué prefiere disfrazarse?

Tabla 3: ¢ De qué prefiere disfrazarse?

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
S . 30%
uper héroe 41
Medieval 27 20%
Comico 31 22%
Otros 39 28%
TOTAL 138 100%

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Randy Adriana Martinez Vallejo

Gréfico 3: ¢De qué prefiere disfrazarse?

¢De qué prefiere disfrazarse?

28%

22%

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Randy Adriana Martinez Vallejo

Anélisis e interpretacion

En los resultados de la encuesta realizada se puede observar que el 30% de los
encuestados prefieren disfrazarse de Super Heroe, seguido del 20% que indica que
prefiere disfrazarse con trajes de la época medieval, mientras que el 22% manifiesta que
prefiere disfrazarse con un traje comico, y el 28% manifiesta que preferiria otro tipo de

disfraz, lo que ha permitido conocer con mayor exactitud los aspectos mas relevantes de

los gustos y preferencias de las personas.
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PREGUNTA N° 4

Al momento de rentar un disfraz da prioridad a:

Tabla 4: Al momento de rentar un disfraz da prioridad a:

RESPUESTA |FRECUENCIA|PORCENTAJE
Originalidad 91 66%
Calidad 25 18%
Precio 22 16%
TOTAL 138 100%

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Randy Adriana Martinez Vallejo

Gréfico 4: Al momento de rentar un disfraz da prioridad a

Al momento de rentar un disfraz da prioridad
a:

M Originalidad
u Calidad

" Precio

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Randy Adriana Martinez Vallejo

Analisis e interpretacion:
En los resultados de la encuesta realizada se puede observar que el 66% de los
encuestados al momento de rentar un disfraz da prioridad a la originalidad, seguido del

18% que indica que da prioridad a la calidad, mientras que el 16% manifiesta que da
prioridad al precio.
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PREGUNTA N° 5

¢Cuanto dinero estaria dispuesto a pagar por un disfraz rentado?

Tabla 5: ¢ Cuanto dinero estaria dispuesto a pagar por un disfraz rentado?

RESPUESTA |[FRECUENCIA |PORCENTAJE
$10-$15 73 53%
$16-$20 43 31%
$21-$25 22 16%
TOTAL 138 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Randy Adriana Martinez Vallejo

Grafico 5: ¢Cuanto dinero estaria dispuesto a pagar por un disfraz rentado?

¢ Cuanto dinero estaria dispuesto a pagar
por un disfraz rentado?

W $10-S15
m $16-$20
m $21-$25

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Randy Adriana Martinez Vallejo

Analisis e interpretacion

Segun la encuesta aplicada el 53% de las personas encuestadas respondieron que el
estarian dispuestas a pagar de 10 al5 délares por rentar un disfraz, seguido por el 31%
gue manifiesta que estaria dispuesto a pagar de 16 a 20 dolares, mientras que el 16%
menciona podria pagar de 21 a 25 délares, por lo cual se puede concluir que las
personas si desean y estarian dispuestas a gastar en el alquiler de un disfraz.
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PREGUNTA N° 6

Ud. preferiria comprar o rentar un disfraz:

Tabla 6: Ud. preferiria comprar o rentar un disfraz:

RESPUESTA | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Comprar 37 27%
Rentar 101 73%
TOTAL 138 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Randy Adriana Martinez Vallejo

Gréfico 6: Ud. preferiria comprar o rentar un disfraz

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Randy Adriana Martinez Vallejo

Anélisis e Interpretacion:

Segun la encuesta aplicada el 27% de las personas encuestadas respondieron que
preferirian comprar un disfraz, mientras que el 73% menciona que prefiere alquilar un
disfraz, por lo cual se puede concluir que la mayoria de personas tan solo alquilan
disfraces.
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PREGUNTA N°7

Le gustaria que exista un local donde ud pueda rentar disfraces originales y a un precio
asequible:

Tabla 7: Le gustaria que exista un local donde ud pueda rentar disfraces originales

y a un precio asequible:

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 138 100%
No 0 0%
TOTAL 138 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Randy Adriana Martinez Vallejo

Grafico 7: Le gustaria que exista un local donde ud pueda rentar disfraces
originales y a un precio asequible

Le gustaria que exista un local donde ud pueda rentar
disfraces originales y a un precio asequible:

0%

mSi

® No

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Randy Adriana Martinez Vallejo

Anélisis e interpretacion:

Segun la encuesta aplicada se pudo conocer que el 100% de los encuestados manifiesta
que si le gustaria que exista un local donde pueda rentar disfraces originales y a un
precio asequible, lo que se constituye como una oportunidad para la empresa D"Fiesta
pues la misma posee disfraces originales y a precios comodos para sus clientes.
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PREGUNTA N° 8
¢Le gustaria poder rentar un disfraz confeccionado acorde a sus gustos y preferencias?

Tabla 8: ¢ Le gustaria poder rentar un disfraz confeccionado acorde a sus gustos y
preferencias?

RESPUESTA |[FRECUENCIA |PORCENTAJE
Si 138 100%
No 0 0%
TOTAL 138 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Randy Adriana Martinez Vallejo

Grafico 8: (Recomendaria este servicio a otras personas?

¢Le gustaria poder rentar un disfraz confeccionado
acorde a sus gustos y preferencias?

0%

o Si

m No

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Randy Adriana Martinez Vallejo

Analisis e interpretacion

Segun la encuesta aplicada se pudo conocer que el 100% de los encuestados manifiesta
que le gustaria rentar un disfraz confeccionado acorde a sus gustos y preferencias, lo
gue se constituye como una oportunidad para la empresa D" Fiesta pues la misma cuenta
con este servicio que la distingue de los demas.
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3.5.2. INTERPRETACION DE DATOS DE LA ENCUESTA APLICADA A
LOS CLIENTES FIJOS DE LA EMPRESA

La encuesta tiene la finalidad de obtener datos y opiniones importantes de los clientes

de la empresa.

La encuesta también tiene el enfoque de conocer cudl es el grado de satisfaccion

mediante la elaboracion del cuestionario.

Esta herramienta viene a ser un estudio empirico para determinar el grado de

satisfaccion del encuestado.

Ademaés es el método méas econdmico y eficiente de obtener informacion de los clientes.

Existen 230 clientes fijos de la empresa D"FIESTA pero de acuerdo a la formula de la

muestra aplicada se realiz6 87 encuestas.

Tabla 9: Rango de edades

RANGO DE ANOS PORCENTAJE # DE CLIENTES
20-30 25% 22 clientes
31-40 35% 30 clientes
41-50 30% 26 clientes
51-60 10% 9 clientes
TOTAL 100% 87 clientes

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Randy Adriana Martinez Vallejo
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PREGUNTA N°1

¢Con que frecuencia utiliza los servicios de la empresa D"FIESTA?

Tabla 10: Con qué frecuencia utiliza los servicios de la empresa D"FIESTA

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
Una vez al mes 38 44%
Mas de dos veces al mes 21 24%
Una vez al afio 10 12%
Dos veces al afio 17 20%
TOTAL 87 100%

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Randy Adriana Martinez Vallejo

Gréfico 9: Con qué frecuencia utiliza los servicios de la empresa D'FIESTA

Con qué frecuencia utiliza los servicios de la empresa
D'FIESTA

= Una vez al mes
" Mas de dos veces al mes
Una vez al afio

Dos veces al afo

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Randy Adriana Martinez Vallejo

Anélisis e interpretacion:

Segun la encuesta aplicada el 44% de las personas encuestadas han respondido que
utilizan una vez al mes los servicios de la empresa D'FIESTA, continuando con el 24%
que manifiestan que utiliza este servicio mas de dos veces al mes, seguido por el 12 %
que da a conocer que utiliza este servicio una vez al afio, mientras que el 20%
manifiesta que utiliza dos veces al afio este servicio, lo que ha permitido conocer la

frecuencia con la que utilizan los servicios de la empresa sus clientes.
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PREGUNTA N° 2

¢ Cudl es el grado de satisfaccion general con respecto al servicio?

Tabla 11: ;Cudl es el grado de satisfaccion general con respecto al servicio?

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
Completamente satisfecho 54 62%
Satisfecho 33 38%
Insatisfecho 0 0%
Completamente Insatisfecho 0 0%
TOTAL 87 100%

Fuente: Investigacién de campo

Elaborado por: Randy Adriana Martinez Vallejo

Gréfico 10: ¢Cual es el grado de satisfaccion general con respecto al servicio?

¢ Cual es el grado de satisfaccion general con respecto al

0%__0%
T

Fuente: Investigacién de campo

servicio?

Elaborado por: Randy Adriana Martinez Vallejo

Analisis e interpretacion:

Segun la encuesta aplicada el 62% de los encuestados han respondido que se encuentran
completamente satisfechos con los servicios que oferta la empresa D'FIESTA, mientras
que el 38% manifiesta que se encuentran satisfechos, concluyendo asi que la empresa
ofrece un excelente servicio el cual permite distinguirla de la competencia y recordando
que para mejorar la prestacion de servicios a los clientes es necesario conocer

permanentemente su grado de satisfaccion respecto a la calidad requerida y a la calidad

esperada.
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PREGUNTA N° 3

¢Por qué motivos adquiere los servicios de la empresa D'FIESTA?

Tabla 12: ¢Por qué motivos adquiere los servicios de la empresa D"FIESTA?

RESPUESTA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Calidad 26 30%
Precio 17 20%
Servicio 19 22%
Experiencia de uso 24 28%
TOTAL 87 100%

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Randy Adriana Martinez Vallejo

Gréfico 11: ¢Por qué motivos adquiere los servicios de la empresa D'"FIESTA?

¢Por qué motivos adquiere los servicios de la empresa
D’FIESTA?

28%

—

22%

= Calidad

" Precio
Servicio

Experiencia de uso

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Randy Adriana Martinez Vallejo

Anélisis e interpretacion:

En los resultados de la encuesta realizada se puede observar que el 30% de los clientes

adquieren los servicios de la empresa por su calidad, seguido del 20% que indica que

adquieren los servicios por el precio, mientras que el 22% manifiesta que adquiere el

producto por el servicio, y el 28% manifiesta que adquiere el servicio por la experiencia

de uso, lo que ha permitido conocer con mayor exactitud los aspectos mas relevantes

por lo que los clientes utilizan los servicios que la empresa.

36



PREGUNTA N° 4

¢El servicio que ofrece la empresa D'FIESTA responde a sus necesidades y
expectativas?

Tabla 13: ¢ El servicio que ofrece la empresa D"FIESTA responde a sus

necesidades y expectativas?

RESPUESTA [FRECUENCIA |PORCENTAJE
Si 87 100%
No 0 0%
TOTAL 87 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Randy Adriana Martinez Vallejo

Grafico 12: (El servicio que ofrece la empresa D"FIESTA responde a sus

necesidades y expectativas?

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Randy Adriana Martinez Vallejo

Anélisis e interpretacion:

Segun la encuesta aplicada se pudo conocer que el 100% de los encuestados manifiesta
que el servicio que ofrece la empresa D'FIESTA responde a sus necesidades y
expectativas pues satisfacer las expectativas los clientes es la Ilave a su lealtad y
puesto que las expectativas pueden cambiar con frecuencia, cuanto mas se conozcan de

ellas, més facil sera conservar los clientes.
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PREGUNTA N° 5

En comparacion con otras alternativas Ud. cree que el servicio es:

Tabla 14: En comparacion con otras alternativas Ud. cree que el servicio es:

RESPUESTA [FRECUENCIA |[PORCENTAJE
Mucho mejor 46 53%
Algo mejor 27 31%
Més_o menos 14 16%
igual
TOTAL 87 100%

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Randy Adriana Martinez Vallejo

Gréfico 13: En comparacion con otras alternativas Ud. cree que el servicio es

En comparacion con otras alternativas Ud. cree que el
Servicio es:

= Mucho mejor
= Algo mejor

Mads o menos igual

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Randy Adriana Martinez Vallejo

Analisis e interpretacion:

Segun la encuesta aplicada el 53% de las personas encuestadas respondieron que el
servicio que ofrece la empresa D"FIESTA es mucho mejor que el de otras alternativas,
sequido por el 31% que manifiesta que el servicio es algo mejor, mientras que el 16%
menciona que el servicio es mas 0 menos igual, por lo cual se puede concluir que el
servicio que ofrece la empresa estd acorde a las necesidades y expectativas de sus

clientes y del mercado.
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PREGUNTA N° 6

Considera que el valor del servicio es:

Tabla 15: Considera que el valor del servicio es:

RESPUESTA | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Justo 50 57%
Excesivo 13 15%
Bajo 24 28%
TOTAL 87 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Randy Adriana Martinez Vallejo

Gréfico 14: Considera que el valor del servicio es

Considera que el valor del servicio es:

M Justo
I Excesivo

© Bajo

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Randy Adriana Martinez Vallejo

Anélisis e Interpretacion:

Segun la encuesta aplicada el 57% de las personas encuestadas respondieron que
consideran el valor justo por el servicio, seguido por el 15% que manifiesta que
considera excesivo el precio del servicio, mientras que el 28% menciona que considera
el precio bajo, por lo cual se puede concluir que el precio que se esta cobrando por el

servicio esta acorde al poder adquisitivo de los clientes.
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PREGUNTA N° 7

Cree Ud. que la empresa D"FIESTA ofrece un servicio competitivo:

Tabla 16: Cree Ud. que la empresa D"FIESTA ofrece un servicio competitivo:

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
Totalmente de 59 60%
acuerdo
De acuerdo 35 40%
En desacuerdo 0 0%
TOTAL 87 100%

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Randy Adriana Martinez Vallejo

Gréfico 15: Cree Ud. que la empresa D"FIESTA ofrece un servicio competitivo

Cree Ud. que la empresa D'FIESTA ofrece un servicio
competitivo:

0%

" Totalmente de acuerdo
" De acuerdo

En desacuerdo

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Randy Adriana Martinez Vallejo

Anélisis e Interpretacion:

Segun la encuesta aplicada el 60% de las personas encuestadas respondié que esta
totalmente de acuerdo que el servicio que ofrece la empresa D"FIESTA es competitivo,
mientras que el 40% respondio que solo estd de acuerdo, concluyendo asi que el

servicio que la empresa brinda a sus clientes es competitivo frente a la competencia.
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PREGUNTA N° 8
¢Recomendaria este servicio a otras personas?

Tabla 17: ¢ Recomendaria este servicio a otras personas?

RESPUESTA |FRECUENCIA |PORCENTAJE
Si 87 100%
No 0 0%
TOTAL 87 100%

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Randy Adriana Martinez Vallejo

Grafico 16: (Recomendaria este servicio a otras personas?

¢Recomendaria este servicio a otras personas?

0%

m Si

" No

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Randy Adriana Martinez Vallejo

Andlisis e Interpretacion:

Segun la encuesta aplicada se pudo conocer que el 100% de los encuestados manifiesta

que recomendaria el servicio que ofrece la empresa D'FIESTA, pues al lograr un cliente

satisfecho, la empresa gana su lealtad y estabilidad en el mercado por

importante que la empresa identifique cuales son las expectativas mas importantes del

cliente.
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3.5.3. INTERPRETACION DE DATOS DE LA ENTREVISTA

De las respuestas emitidas por la entrevista que se realiz6 al gerente de la Empresa
D’FIESTA se pudo establecer que existe disposicion y colaboracion por parte de las
personas que laboran en esta empresa; asi mismo se detect6 falencias en cuanto a la
falta de un plan de comercializacién que incluya un direccionamiento estratégico
respecto a la gestion comercial que se lleva a cabo en la empresa como es la publicidad,
promociones, imagen corporativa y también se requiere varias estrategias que permitan
innovar en lo referente a la atencion a los clientes, innovar los disefios de los productos
con el propdsito de lograr un valor agregado frente a la competencia y ofrecer un mejor

servicio a los clientes.

3.6. VERIFICACION DE LA IDEA A DEFENDER

En consideracion a todas las respuestas de las preguntas realizadas en las encuestas, se
puede determinar que realmente es necesario el disefio de un plan de comercializacion
para el mejoramiento del nivel de ingresos de la empresa D” Fiesta de la ciudad de
Riobamba, lo que permitira mejorar los niveles de eficiencia comercial y por ende se

mejorara los ingresos de la misma, evitando asi que el empresa pierda clientes.

Con lo expuesto anteriormente se puede decir que la idea inicial sobre el supuesto del

trabajo de investigacion se ha cumplido.
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CAPITULO IV: MARCO PROPOSITIVO

4.1. TITULO

Disefio de un plan de comercializacion, para la empresa D Fiesta en la cuidad de
Riobamba, provincia de Chimborazo, periodo 2016-2017.

4.1.1. Introduccidén

La gestion comercial es una funcion de gran relevancia dentro de las empresas pues la
misma es la encargada de hacer conocer y abrir la organizacién al mundo exterior,
se ocupa de dos problemas fundamentales, la satisfaccion del cliente y la participacion o
el aumento de su mercado, dado esto, es necesario desarrollar, un sistema adecuado de

calidad, un servicio al cliente eficiente y productos o servicios de calidad.

El que los clientes tengan las respectivas facilidades para satisfacer sus necesidades es
de vital importancia para que las empresas puedan sobrevivir en la linea del tiempo, ya
que ello permite el fidelizar y captar nuevos clientes que son necesarios para el

crecimiento de la organizacion.

El mejoramiento en el proceso de servicio y atencion al cliente es necesario asi también
un plan de comercializacion que ayude incrementar los beneficios para los clientes,
marca la diferencia con respecto a la competencia permitiendo aprovechar las

debilidades y convertir a las desventajas en ventajas.

A continuacion se desarrolla la propuesta de un plan de comercializacion, para la
empresa D’Fiesta, basada en el diagndstico realizado, en las caracteristicas de la

empresa, el contexto en el cual se desempefia y en las expectativas de su propietario.

4.1.2. Objetivo general de la propuesta

Disefiar un plan de comercializacion, para la empresa D'Fiesta en la cuidad de

Riobamba, provincia de Chimborazo, periodo 2016-2017.
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4.1.3. Objetivos especificos de la propuesta

= Realizar un diagnostico situacional de la empresa D Fiesta identificando asi las
falencias que no permiten desarrollar la gestion comercial de la misma.

= Estructurar los procedimientos que integra el plan de comercializacion, para la
empresa D Fiesta.

= Elaborar un manual de funciones para el personal de la empresa D"Fiesta

= Elaborar las politicas generales para la empresa D" Fiesta.

= Elaborar estrategias de comercializacion para incrementar el nivel de ingresos en la

empresa D Fiesta.

4.1.4.Ambito de aplicacion

Su disefio generard cambios importantes y esenciales para la empresa D Fiesta, ya que
permite el uso adecuado de todos los recursos con que dispone, constituyendo de esta
manera alcanzar una ventaja competitiva en el ambito comercial de los productos que
ofrece y facilitando alcanzar las metas y objetivos propuestos en busca del desarrollo

constante.

4.1.5. Referencias legales

La empresa se encuentra legalmente constituida y estd bajo las normas y reglamentos

del codigo de trabajo.
» Ubicacion:

Provincia: Chimborazo

Ciudad: Riobamba

Direccion: Argentinos y Larrea Esq.
Teléfono: 032964249  Celular: 0984243256
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4.1.6. Andlisis de factibilidad

Se considera que si es factible realizar la presente propuesta ya que segun la verificacion
de la idea a defender con las preguntas necesarias para la misma, se concluye que la
elaboracion de un plan de comercializacion beneficiard a los clientes de la empresa
DFiesta, y ademas se podria alcanzar un mayor nimero de clientes potenciales,

mediante la comunicacion eficiente hacia los mismos.

= Socio cultural

Las personas, gustos y costumbres han ido evolucionando a medida del tiempo por ello
los cambios tecnoldgicos son indispensables si la empresa quiere satisfacer en gran

medida las necesidades de los clientes y de la empresa misma.

= Tecnologia

La empresa tiene la capacidad de produccion, pero en estos momentos no esta utilizando
en su totalidad, por lo que hemos visto la posibilidad de incrementar su produccion con

capacitaciones al personal para poder brindar productos de calidad al mercado.

= Qrganizacion

En lo referente a la empresa misma D Fiesta, en la actualidad tiene la necesidad de
implementar soluciones que ayuden a mejorar la calidad en el servicio y atencion al
cliente, esta con la mejor pre disposicion en realizar cualquier cambio que se traduzca

en eficiencia y eficacia.

=  Ambiental

En lo referente al aspecto ambiental es factible la propuesta debido a que no realiza una
actividad empresarial que contamine al medio ambiente, siendo una empresa con el

menor impacto ambiental.
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=  Econdmico

Asi también, el aporte econdmico para establecer cada uno de los cambios la empresa
esta dispuesto a solventar la implementacion de dichas mejoras que se estan planteando

para el incremento de eficiencia y eficacia en el funcionamiento de la empresa.

= Legal

Para concluir se debe indicar que legalmente es factible el que se desarrolle la presente
propuesta debido a que actualmente la empresa no se encuentra impedida en sus
actividades en ningun aspecto de su funcionamiento, lo que facilita en gran medida que
la empresa pueda establecer el presente plan de comercializacion en un periodo corto de
tiempo.

4.2. CONTENIDO DE LA PROPUESTA

El disefio del plan de comercializacién, para la empresa D Fiesta, integra elementos

significativos como:

Situacién Actual y Diagnostico general
Macro ambiente

Analisis comparativo de las cinco fuerzas de Porter
Matriz de evaluacion de factores externos
Matriz de evaluacion de factores internos
Determinacion de estrategias DAFO
Estrategias Administrativas

Estrategias de produccion

Estrategias tecnoldgicas

Estrategias de mercados

Estrategias de Promocion

Estrategias de Precio

Estrategias de Producto

vV V V V V VYV V V V VYV V V VYV V

Politicas propuestas
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4.2.1. Situacion actual y diagndstico general de la empresa D" Fiesta

4.2.1.1. Empresa D'FIESTA:

La empresa D'FIESTA se crea el 01 de diciembre de 1994, de la mano de una
emprendedora mujer la Sra. Adela Valdiviezo, al ver a la ciudad de Riobamba como una
tierra de fiesta y tradicidn, nace la idea de crear un pequefio negocio de alquiler y venta
de trajes y disfraces, especialmente para comparsas, dirigido a instituciones educativas.
Desde entonces ha ido evolucionando y adaptandose afio tras afio a las necesidades de
sus clientes, en la actualidad cuenta con tres locales ubicados en distintas ciudades del
centro del pais, ha crecido considerablemente pese a las variables que inciden en el
mercado, en la sociedad y en el pais, lo cual nos obligan a buscar estrategias que nos

ayude a mejorar nuestro portafolio de ventas, en beneficio de nuestros clientes.

Al momento la empresa pasa por una situacion complicada, debido a las politicas
implementadas por el gobierno, y al incremento de la competencia, lo que significa que
la empresa necesita disefiar un plan estratégico que la reoriente en un nuevo camino
enfrentando las dificultades y pueda ser una empresa competitiva, rentable, generadora
de empleo y ganancias para el pais.

La empresa no cuenta con las plataformas suficientes para cumplir con estandares de
calidad, ni cobmo hacer que su servicio llegue al cliente de manera correcta, no existe
una estrategia de mercado por lo cual es incierto saber a qué consumidores dirigirse, lo
cual hace més dificil la tarea de enfrentarnos a un mercado sumamente competitivo. Se
tiene la necesidad de implementar un plan de comercializacién que incremente el
namero de clientes, que haga que servicio llegue de la manera mas correcta al cliente y

a su vez fidelice a los clientes actuales.

4.2.1.2. Mision

Ser una empresa dedicada al disefio, elaboracion, comercializacion y alquiler de
vestuarios y disfraces de alta calidad, con el mejor servicio y atencion al cliente en la
zona centro del pais, para todas las edades y eventos, promoviendo el desarrollo
artistico de todos los clientes.
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Grafico 17: Mision

Fuente: Internet
Elaborado por: Randy Martinez

4.2.1.3. Vision

Ser una empresa comprometida con la innovacion y diversidad de disfraces, para

convertirse en la mejor opcion de la colectividad de la zona centro del pais.

Gréafico 18: Visién

Fuente: Internet
Elaborado por: Randy Martinez
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4.2.1.4. Logotipo

Grafico 19: Logotipo

Fuente: Empresa D"Fiesta
Elaborado por: Randy Martinez

4.2.1.5. Slogan:

“Vistete de alegria”

4.2.1.6. Principios:

= | ealtad institucional

Debido a que es importante la fidelidad en el cumplimiento con nobleza y sin reservas

de las obligaciones con la empresa, procediendo con rectitud y honradez en los

compromisos inherentes a la labor de la organizacion.

= Disciplina organizacional

Este principio hace referencia a la accion administrativa dirigida a garantizar el

cumplimiento de las normas de la organizacion.
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= FEtica profesional

Esta constituida por valores morales que permiten a la persona adoptar decisiones y
determinar un comportamiento apropiado, esos valores deben estar basados en lo que es

correcto, lo cual puede ir mas alla de lo que es legal.

= | ealtad

Velamos por la confiabilidad de la informacidn y el buen nombre de la empresa.

= Convivencia

Mantenemos la disposicion al dialogo en la interaccion cotidiana como punto de partida

de la solucién de conflictos.

= Respeto

Comprendemos y aceptamos la condicion inherente a las personas, como seres
humanos con deberes y derechos, en un constante proceso de mejora espiritual y

material.

=  Solidaridad

Actuamos siempre con la disposicion a ayudar a los comparieros cuando necesiten de

apoyo; regidos por la cooperacién para lograr los objetivos propuestos por la empresa.

= Justicia

Brindamos a cada ser humano lo que le corresponde de conformidad con sus méritos y

los derechos que le asisten.
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= Pertenencia

Realizamos nuestro proyecto de vida compatible con el proyecto laboral, manteniendo
el deseo y la motivacion de aportar al desarrollo institucional mediante nuestra

capacidad intelectual y fisica.

= Tolerancia

Valoramos a los demas por lo que son y aceptamos con respeto lo distinto, lo diferente

y lo que no es igual a nosotros

4.2.1.7. Valores corporativos

La empresa D Fiesta practica los siguientes valores:

=  Cumplimiento y seriedad

Estos valores se reflejan con tiempos de entrega factibles para cualquier imprevisto o

sugerencia adicional de parte del cliente.

» Responsabilidad

Antes de hacer entrega de los trajes a nuestros clientes, se realiza una revision

minuciosa, garantizando su satisfaccion y tranquilidad.

» Amabilidad y excelente servicio

Satisfacemos el requerimiento y gusto de cada cliente, convirtiendo una imagen, en una
bella y elegante confeccion, dando las recomendaciones y sugerencias profesionales

para que sea acorde a las necesidades de nuestros clientes.
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= Honestidad

Brindamos total honestidad en nuestros precios y cumplimiento con cada elemento, el
cual se ofrece o se pauta en el contrato realizado, damos respuesta a cada requerimiento

sugerido por el cliente.

= Calidad

Altos estandares de calidad se implementaran para lograr que cada producto o servicio
ofrecido cumpla de la mejor manera con las expectativas de nuestros clientes para

garantizar una relacion que permanezca en el tiempo.

4.2.2. Descripcion del producto y la produccién

4.2.2.1. Caracterizacion del producto

A continuacion se realiza una descripcién de los productos que ofrece la empresa
D’Fiesta a sus clientes. Cuyos valores agregados se encuentran en la versatilidad y
capacidad para adaptarse a las tendencias del momento, la demanda del mercado, y las
necesidades especificas de los clientes, en cuanto al disefio y confeccion de los
productos. A lo anterior se suma el hecho de que los precios de sus productos son
asequibles para todo publico y en la puntualidad que caracteriza a la empresa para la
entrega de sus productos y servicios. D Fiesta se especializa en tres lineas de productos:
Trajes tipicos, disfraces y mufiecones. Las dos primeras cuentan tanto con division para
adultos como infantil. En cuanto a los servicios que ofrece, para las tres lineas de

productos, se incluyen la confeccion, y el alquiler de los mismos.

Linea 1. Traje tipico

Producto elaborado segun los rasgos culturales de la comunidad que pretende
representar. Su disefio y caracteristicas le dan una excelente presentacidon. Se aceptan
ideas y sugerencias del cliente para su disefio y elaboracién. Los adornos y accesorios
utilizados en la elaboracion de estos trajes, los hacen vistosos y llamativos, lo que

constituye un valor agregado del producto para los clientes.
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Los materiales utilizados son: satines, encajes, hilos, cauchos, tules, entretelas,
hombreras y espumas. De los colores y caracteristicas que se ajusten a los modelos

tradicionales y a las necesidades del cliente.
» Traje tipico adulto

Trajes para hombre y mujer, elaborados con materiales de alta calidad con un cuidadoso
disefio, actualmente ofrece variedad de tallas para alquiler y sobre pedido dependiendo
de los requerimientos del cliente y los grupos que necesiten representar, como el que
puede apreciarse en la Grafico 20, un traje tipico adulto para alquiler, en esta imagen
observamos la calidad de los materiales y el disefio logrado a partir de un disefio

suministrado por el cliente.

Gréfico 20: Trajes tipicos adultos

Fuente: Empresa D"Fiesta
Elaborado por: Randy Martinez
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= Traje tipico infantil

Actualmente, D"Fiesta cuenta con una amplia variedad de trajes tipicos para nifio. Estos
se suministran especialmente a colegios para diferentes eventos como clausuras,

presentaciones, celebraciones, etc.

Grafico 21: Trajes tipicos infantiles

Fuente: Empresa D Fiesta
Elaborado por: Randy Martinez

Linea 2. Disfraces

D Fiesta ofrece una amplia gama de disfraces basados en diferentes teméticas. Con su
elaboracion, se pretende satisfacer cualquier tipo de necesidad de los clientes.Los
materiales utilizados son: diversos tipos de telas, encajes, hilos, cauchos, tules,
entretelas, hombreras y espumas. Los colores, texturas y caracteristicas de los materiales
varian de acuerdo a los disefios, los modelos, los diferentes temas y a las necesidades

especificas del cliente.
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= Disfraz adulto

Actualmente D Fiesta cuenta con méas de 50 referencias de disfraces para hombre y
mujer. Se ofrecen diversas teméticas. Un 70% de los clientes son mujeres que buscan
prendas con buen disefio y calidad que permitan una buena caracterizacién con sus
disfraces. En las ilustraciones que se encuentran a continuacion, pueden observarse
algunos de los temas que se ofrecen para los adultos, segun entrevista realizada al

propietario y clientes D”Fiesta ofrece gran variedad de productos y servicios.

Grafico 22: Disfraz adulto
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Fuente: Empresa D"Fiesta
Elaborado por: Randy Martinez
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= Disfraz infantil

Para los nifios, D"Fiesta ofrece durante todo el afio disfraces de los superhéroes de moda
y sobre diferentes temas que se requieran tanto para presentaciones de colegios o temas
alusivos a diferentes celebraciones. Una gran variedad de disfraces est& disponible para
el alquiler. Especificamente para la temporada de Halloween, se tienen méas de 150
disefios. Estos disfraces se elaboran materiales econémicos pero de buena calidad, y con
una cuidadosa confeccién. El costo de estos disfraces, permite su alquiler a precios
bajos, hecho que convierte a D"Fiesta en una oportunidad para que los nifios disfruten y
puedan acceder al disfraz de los personajes y los temas con los que se identifican.

Grafico 23: Disfraz infantil

Fuente: Empresa D"Fiesta
Elaborado por: Randy Martinez

Linea 3. Murfiecones

D’Fiesta ofrece el alquiler de mufiecones, sin importar el personaje que se requiera,
D’Fiesta cuenta con una gran capacidad creativa que le permite satisfacer las
necesidades y requerimientos mas exigentes en materia de publicidad. Los materiales
utilizados para la elaboracion son la felpa, telas de peluche y otros tipos de telas, hilos y

adornos, propios de este tipo de productos.
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Esta linea de producto, requiere mayor cantidad de mano de obra, pues su disefio,
modelaje, corte y confeccion son més dispendiosos y adicionalmente los materiales

utilizados son mas costosos, en comparacion con los de las lineas 1 y 2.

Gréafico 24: Murfiecones

=

b

Fuente: Empresa D"Fiesta
Elaborado por: Randy Martinez

Servicios complementarios

D Fiesta adicionalmente ofrece el servicio de alquiler de accesorios y complementos
para disfraces. Para ello cuenta con variedad de accesorios como sombreros, antifaces,
mascaras, gafas y pelucas entre otros productos que complementan los disfraces para

una adecuada caracterizacion.

4.2.2.2. Precio

El precio de alquiler de los productos fabricados en D"Fiesta se determina teniendo en
cuenta dos factores: (i) costos de los insumos materiales y de la mano de obra y (ii) los
precios que se manejan en el mercado. El precio fijado para los productos de D Fiesta se

encuentra dentro de un segmento econémico de facil acceso.

En la siguiente tabla se relacionan los productos que ofrece D”Fiesta y los precios de los

mismos.
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Tabla 18: Productos ofrecidos en D Fiesta y precios

Producto Precio de venta
Disfraces Nifios Alquiler $6.00-$8.00
Disfraces Adultos Alquiler $8.00-$12.00

Trajes Tipicos Nifios Alquiler $8.00-$10.00
Trajes Tipicos Adultos Alquiler | $12.00-$15.00
Mufiecones Alquiler $15.00-$25.00

4.2.2.3. Caracterizacion del proceso productivo

El proceso de produccién en D Fiesta se realiza siguiendo los siguientes pasos:

Disefio

Los disefios se realizan considerando los personajes de moda, ideas tomadas de internet,
medios publicitarios y segun las necesidades especificas del consumidor. Una vez
realizado el disefio, se procede a elaborar el molde para la prenda solicitada.

Alquiler del producto

Se realiza en diferentes segmentos, como colegios, instituciones, universidades,
teniendo en cuenta el consumidor final se elaboran prendas como trajes tipicos,
mufecones, disfraces entre otros.

Produccidén

Segun el tiempo disponible, de acuerdo a lo establecido con el cliente, se realiza la

programacion para produccién y entrega.

Compra de materiales

De acuerdo a la cantidad solicitada se procede a comprar los materiales necesarios para

la elaboracion de productos.
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Moldeado y corte

Con el disefio se procede a la elaboracion de los moldes con las partes que requiere el

producto y se realiza el corte de cada pieza.

Montaje

Se realiza mediante la costura de las piezas formando el producto
Producto terminado

Después del montaje se procede a revisar la calidad y terminacion de la prenda, el este

paso se procede también a la eliminacion de sobrantes.

Grafico 25: Flujograma del proceso productivo
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Fuente: Empresa D"Fiesta
Elaborado por: Randy Martinez
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4.2.3. Andlisis del macro ambiente

= Politico:

La presente investigacion toma como politica fundamental lo que se indica en el Plan
Nacional Buen Vivir 2013-2017, en su objetivo 5, literal 5.4.d., en el cual se indica lo
siguiente, “Estimular la creacion, la produccion, la difusion, la comercializacion, la
distribucion, la exhibicion y el fortalecimiento de emprendimientos e industrias
culturales y creativas diversas, como sector estratégico en el marco de la integracion

regional.”

=  Econdmico

Segun el instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) el indicador de la canasta
basica hasta enero de afio 2017 se ubicé en un valor de 701.93 dodlares siendo un
indicador claro que existe una oportunidad en cuanto al alquiler de disfraces se refiere
ya que gran parte de las necesidades béasicas de los ecuatorianos estan cubiertas, por ello

el estimular el alquiler de disfraces es importante para el crecimiento de la empresa.

= Social:

En la actualidad la tendencia social se inclina en que la indumentaria crea una diferencia

social identificando culturalmente a una sociedad, en fiestas y ocasiones especiales.

= Tecnologico:

Se puede deducir que el impacto de este factor en lo referente a maquinaria es casi
inexistente debido a que para la elaboracion del producto no requiere una tecnologia
compleja y de alto costo.

En cuanto a los avances alcanzados en lo referente a lo computacional estos aplicativos
para el disefio de los disfraces y vestimenta son significativos para lo cual la empresa

debe estar a la vanguardia.
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Asi también el avance significativo de las redes sociales es un potencial para
promocionar la variedad de todos los productos y servicios que dispone la empresa.

4.2.4. Andlisis de las 5 fuerzas de Porter

Rivalidad entre los competidores.

La competencia que actualmente tiene D”Fiesta presenta segun las cifras del Servicio de
Rentas Internas, con 8 empresas que actualmente estdn registradas con la misma
actividad de negocio, siendo ello una competencia de alta rivalidad en lo que al tipo de

negocio se refiere.

Amenaza de ingreso de nuevos competidores.

Se determina que la entrada de nuevos competidores en el sector tienen barreras de
entrada de alta importancia, ya que analizando que para iniciar un negocio que brinde
los mismo servicios que Disfraces, se necesita una inversion econdémica alta, para el
retorno de la inversibn que se puede tener ya que tiene que pasar un tiempo

significativo.

Amenaza de ingreso de productos sustitutos.

Los productos y servicios sustitutos que se considera que tiene el negocio se establece
directamente la creatividad de las madres de familia, ya que hay personas que son
habiles para poder establecer un disfraz o vestimenta de similares caracteristicas que

dispone la empresa.

Poder de negociacién de los proveedores.

El poder que ejercen los proveedores sobre D Fiesta, analizando el giro del negocio, es
determinante que la empresa no necesita del aporte significativo de proveedores para

brindar el servicio y elaboracién de bienes, siendo de impacto bajo.
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Poder de negociacion de los compradores.

El poder de negociacion que ejercen los compradores sobre la empresa se puede
determinar que se encuentra en un impacto bajo debido a que en la actualidad la
empresa una cartera de clientes que es amplia, por ello es que la empresa ha podido

establecer ciertas condiciones en donde el cliente no ha podido incidir.

4.2.5. Matriz de evaluacion de factores externos

La matriz de evaluacion de los factores externos (EFE) permite a los estrategas resumir
y evaluar informacion econdmica, social, cultural, demografica, ambiental, politica,

gubernamental, juridica, tecnoldgica y competitiva.

A continuacién se detalla en una lista de los Factores Externos de la empresa D Fiesta,

es decir las oportunidades y amenazas:

Tabla 19: Factores Externos

OPORTUNIDADES

Conocimiento del consumidor

Localizacién geogréafica adecuada

Apertura de nuevas sucursales

Acceso a créditos financieros

Innovacion tecnoldgica

Mejorar la actividad comercial

V| V| V| V| V| V|V

Nuevos mercados
AMENAZAS

Inestabilidad politica

Competencia desleal

Producto sustituto

Economia inestable

V| V| V| V| V

Nuevas leyes de gobierno

Fuente: Empresa D" Fiesta
Elaborado por: Randy Martinez
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Tabla 20: Evaluacién de Factores Externos

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS

FACTORES PESO CALIFICACION PONDERADO

OPORTUNIDADES

> Conocimiento del 10 4 0,4
consumidor

» Localizacion geografica 10 4 0,4
adecuada

» Apertura de nuevas 9 4 0,36
sucursales

> Acceso a créditos 7 3 0,21
financieros

» Innovacién tecnoldgica 9 3 0.27

» Mejorar la actividad 9 4 0.36
comercial

> Nuevos mercados 8 4 0.32

AMENAZAS

» Inestabilidad politica 8 2 0,16

» Competencia desleal 8 1 0,08

> Producto sustituto 7 1 0,07

» [Economia inestable 7 2 0,14

» Nuevas leyes de 8 1 0,08
gobierno

TOTAL 100 2,85

Fuente: Empresa D Fiesta
Elaborado por: Randy Martinez

Ponderacion:
Sin Importancia 0.01

Muy Importante 1.0
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Calificacion:

1=Amenaza importante

2= Amenaza menor

3= Oportunidad menor

4= Oportunidad importante

Andlisis:

El resultado obtenido es de 2,85 superiores a la media aritmética, la empresa D"Fiesta
debe trabajar en sus oportunidades para poder contrarrestar sus amenazas, es decir las
oportunidades se encuentran con un alto impacto para poder adquirir recursos y mejorar

la actividad comercial.

4.2.6. Matriz de evaluacion de factores internos

La matriz de evaluacion de factores internos es un instrumento para formular
estrategias, resume y evalua las fuerzas y debilidades mas importantes dentro de las
areas funcionales de un negocio y ademas ofrece una base para identificar y evaluar las

relaciones entre dichas areas.

Tabla 21: Factores Externos

FORTALEZAS
Experiencia en el sector
Baja inversion inicial
Creacion de disefios originales
Variedad del producto
Buena infraestructura
Precio razonable
Capital propio

DEBILIDADES
Inadecuada gestion administrativa
Falta de apalancamiento financiero
Ineficiente direccion comercial
Falta de un sistema contable

» Falta de organizaciéon dentro de la empresa

Fuente: Empresa D" Fiesta
Elaborado por: Randy Martinez

VIV|V|V|IV| V|V

V|IV|IV|V
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Tabla 22: Evaluacion de Factores Internos

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS

FACTORES PESO CALIFICACION | PONDERADO
FORTALEZAS
» Experienciaen el 10 4 0,4
sector
» Baja inversion inicial 8 3 0,24
» Creacion de disefios 9 4 0,36
originales
» Variedad del producto 9 3 0,27
» Buena infraestructura 9 3 0.27
» Precio razonable 8 4 0.32
» Capital propio 10 4 0.4
DEBILIDADES
» Inadecuada gestién 8 1 0,08

administrativa

> Faltade 8 1 0,08

apalancamiento

financiero

> Ineficiente direccion 7 2 0,14
comercial

» Falta de un sistema 6 2 0,12
contable

» Falta de organizacion 8 2 0,16

dentro de la empresa

TOTAL 100 2,84

Fuente: Empresa D"Fiesta
Elaborado por: Randy Martinez
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Ponderacion:
Sin Importancia 0.01

Muy Importante 1.0

Analisis:

El resultado obtenido es de 2,84 mayores a la media aritmética, estos factores mas

relevantes de esta matriz son las fortalezas y pueden eliminar sus debilidades y sujetarse

Calificacion:

1=Debilidad importante

2= debilidad menor

3= Fortaleza menor

4= Fortaleza importante

en los factores claves de éxito con fuertes impactos.

4.2.7. Determinacion de estrategias DAFO

Tabla 23: Determinacion de estrategias DAFO

F.O.D.A.

FORTALEZAS

1. Experiencia en el
sector

2. Baja inversion inicial

3. Creacion de diserios
originales

4. Variedad del producto
5. Buena infraestructura
6. Precio razonable

7. Capital propio

DEBILIDADES

1. Inadecuada gestion
administrativa

2. Falta de
apalancamiento
financiero

3. Ineficiente direccién
comercial

4. Falta de un sistema
contable

5. Falta de organizacion
dentro de la empresa

OPORTUNIDADES

1. Conocimiento del
consumidor

2. Localizacion
geografica adecuada

3. Apertura de nuevas

ESTRATEGIAS F.O.

v Aprovechar la
experiencia adquirida
para ser mas

competitivo.

ESTRATEGIAS D.O.

v" Creacion de una
estructura
administrativa
adecuada que permita

el crecimiento y
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sucursales

4. Acceso a créditos
financieros

5. Entrega oportuna del
servicio

6. Innovacion tecnoldgica

7. Mejorar la actividad
comercial

8. Nuevos mercados

v Aprovechar la baja
inversion inicial para
maximizar recursos

actuales

v Innovar en disefios
contribuyendo al
mejoramiento y
diversificacion de los

productos.

desarrollo de la
organizacion dentro

del sector

v" Acceder a créditos
financieros que
permitan apalancar
proyectos de mayor
impacto para la

empresa.

AMENAZAS
1. Inestabilidad politica

2. Competencia desleal
3. Producto sustituto
4. Economia inestable

5. Nuevas leyes de
gobierno

ESTRATEGIAS F.A.

v" Proponer alternativas
de inversién en
proyectos de
mejoramiento del

sector

v" Ampliacion del

portafolio de productos

v Mejorar los equipos
necesarios en la para
ofrecer mejor calidad

en los productos

ESTRATEGIAD.A.

v" Crear una estructura
administrativa y
financiera sélida que
permita el buen
funcionamiento y
crecimiento de la

empresa.

v Buscar el apoyo de las
entidades financieras
para tener el capital
suficiente como base

de nuevos productos.

v Crear un plan de
comercializacion a fin
de superar a la

competencia.

Fuente: Empresa D"Fiesta

Elaborado por: Randy Martinez
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4.2.8. Estrategias Administrativas

Visto el analisis de la situacion actual de la empresa D Fiesta, se proponen las
siguientes estrategias para implementar un plan de comercializacion adecuado a sus

caracteristicas y que le permita incrementar su productividad y su competitividad.
Establecimiento de la estructura organizacional

De acuerdo con José Neira (2008) existen cuatro pasos para determinar la estructura
organizacional. A continuacion se presentan estos, teniendo en cuenta la informacion de

la empresa D"Fiesta:

Gréafico 26: Pasos para determinar la estructura oraanizacional

Faso 1. Paso 2. Paso 3. Paso 4.
Desarrollo del Definicién de Seleceidn de Politicas de
Organigrama Funciones Personal RH.

Fuente: José Neira
Elaborado por: Randy Martinez

Paso 1. Desarrollo del organigrama

El organigrama que se propone a continuacion, pretende definir las relaciones de mando
y dependencia de la empresa. Esto con el fin de disponer de una estructura que
establezca las responsabilidades, funciones y jerarquias. Para su elaboracion, se ha
tenido en cuenta la informacién suministrada por el Gerente Propietario en la entrevista

realizada, puesto que no se ha disefiado ni publicado un documento formal.
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Gréfico 27: Organigrama estructural

GEREMCIA

Fuente: Empresa D"Fiesta
Elaborado por: Randy Martinez
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Paso 2. Definicion de funciones

Con la presentacion del manual de funciones se busca realizar una descripcion de
puestos de trabajo conociendo las actividades y funciones que desempefian los
empleados en la empresa, y asi contar con una herramienta que permita facilitar la
eleccion del perfil y el cumplimiento de los requisitos y necesidades del negocio. A

continuacion se presenta el manual de funciones propuesto para la empresa.

MANUAL DE FUNCIONES

CARGO: Gerente

JEFE INMEDIATO: N.A.

AREA: Administrativa

OBJETIVO: Planear, organizar, coordinar y controlar el funcionamiento general de la

empresa.

FUNCIONES PRINCIPALES

Negociar toda clase de contratos necesarios para el desarrollo de la actividad de la

empresa de acuerdo a los objetivos planteados.

Representar a la empresa ante las diferentes instituciones que lo acrediten como tal

Dirigir y supervisar todas las actividades relacionadas con el funcionamiento y

cumplimiento de los objetivos de la empresa.

Responder por el crecimiento de su capital

Disefiar y ejecutar planes para el desarrollo de productos de acuerdo al requerimiento

del mercado.
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PERFIL ACADEMICO: Profesional en Administracion de Empresas

RESPONSABILIDADES:

Alta Baja
Responsabilidad sobre bienes materiales y equipos X
Responsabilidad y manejo de informacion X
Supervision del trabajo de otras personas X
Manejo de dineros o documentos similares X

EXPERIENCIA'Y HABILIDADES

Requiere conocimientos del area administrativa, técnica y operativa, preferiblemente

con conocimientos relacionados en disefio y experiencia minima de un afio en el sector.

CARGO: Secretaria

JEFE INMEDIATO: Gerente

AREA: Administrativa

OBJETIVO: Realizar tareas que requiera el gerente.

FUNCIONES PRINCIPALES

Las funciones de la secretaria son muchas como tareas administrativas, tales como
contestar el teléfono, escribir, archivar, abrir el correo pero sobretodo el trabajo de la
secretaria sera estar pendiente de todo lo que sea requerido por el gerente de la empresa

para poder facilitar la labor del mismo

71



PERFIL ACADEMICO: Bachiller

RESPONSABILIDADES:

Alta Baja
Responsabilidad sobre bienes materiales y equipos X
Responsabilidad y manejo de informacion X
Supervision del trabajo de otras personas X
Manejo de dineros o documentos similares X

EXPERIENCIA'Y HABILIDADES

Requiere conocimientos del paquete de Microsoft Office asi como el dominio del

computador.

CARGO: Contadora

JEFE INMEDIATO: Gerente

AREA: Contable

OBJETIVO: Elaborar estados financieros.

FUNCIONES PRINCIPALES

= Se encarga de instrumentar y operar las politicas, normas, sistemas y procedimientos
necesarios para garantizar la exactitud y seguridad en la captacion y registro de las
operaciones financieras, presupuestales y de consecucion de metas de la empresa. El
trabajo de la contadora sera llevar toda la contabilidad de los ingresos y gastos de la

empresa para poder llevar un balance de las ganancias y pérdidas de la empresa.
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PERFIL ACADEMICO: Profesional en Contabilidad o Finanzas

RESPONSABILIDADES:

Alta Baja
Responsabilidad sobre bienes materiales y equipos X
Responsabilidad y manejo de informacion X
Supervision del trabajo de otras personas X
Manejo de dineros o documentos similares X

EXPERIENCIA'Y HABILIDADES

Requiere conocimientos de asientos contables, declaraciones, elaboracion de estados

financieros.

CARGO: Jefe de produccion

JEFE INMEDIATO: Gerente

AREA: Administrativa

OBJETIVO: Controlar y distribuir los recursos adecuadamente para el desarrollo

productivo.

FUNCIONES PRINCIPALES

Administrar los recursos fisicos y humanos disponibles para la elaboracion de

productos.

Tener la informacion necesaria para el desarrollo de la produccion (cantidades,

materiales, tiempos de entrega)
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Verificar que los productos elaborados cuenten con la calidad necesaria
PERFIL ACADEMICO: Técnico o profesional en carreras afines a la produccion

RESPONSABILIDADES:

Alta Baja
Responsabilidad sobre bienes materiales y equipos X
Responsabilidad y manejo de informacion X
Supervision del trabajo de otras personas X
Manejo de dineros o documentos similares X

EXPERIENCIA Y HABILIDADES:

Requiere conocimientos de Disefio, Corte, Confeccion, maquinaria y manejo de

recursos entre otros con experiencia minima de tres afios.

CARGO: Jefe de Ventas

JEFE INMEDIATO: Gerente

AREA: Administrativa

OBJETIVO: Controlar las actividades de alquiler del producto

FUNCIONES PRINCIPALES

Velar por el buen manejo de los recursos en el local de alquiler

Tener constante comunicacion con el Gerente con el fin de realizar una

retroalimentacion diaria del estado del local de alquiler
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Tener al dia la informacién de la mercancia existente.

Mantener actualizada la informacién contable

Realizar diariamente arqueo de caja Menor

PERFIL ACADEMICO: Técnico o Profesional en carreras administrativas

RESPONSABILIDADES:

Alta Baja
Responsabilidad sobre bienes materiales y equipos X
Responsabilidad y manejo de informacién X
Supervision del trabajo de otras personas X
Manejo de dineros o documentos similares X

EXPERIENCIA'Y HABILIDADES

Requiere conocimientos del area administrativa, contable y operativa, preferiblemente
con conocimientos relacionados con el manejo de servicio al cliente, administracion de

recursos humanos y fisicos.

CARGO: Disefiadora

JEFE INMEDIATO: Jefe de Produccion

AREA: Produccién

OBJETIVO: Realizar disefios novedosos e innovadores de trajes.
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FUNCIONES PRINCIPALES

Disefar nuevos disfraces

Estar a la vanguardia con relacién a la moda

PERFIL ACADEMICO: Profesional en disefio de modas.

RESPONSABILIDADES:

Alta
Responsabilidad sobre bienes materiales y equipos X
Responsabilidad y manejo de informacién X
Manejo de dineros o documentos similares X

EXPERIENCIA'Y HABILIDADES

Requiere conocimientos de disefio, con una experiencia minima de un afio.

CARGO: Costurera

JEFE INMEDIATO: Jefe de Produccion

AREA: Produccién

Baja

OBJETIVO: Realizar la elaboracion de los trajes mediante la costura de los mismos

FUNCIONES PRINCIPALES

Cortar, armar y coser el vestuario

Verificar la calidad y disefio de cada producto
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PERFIL ACADEMICO: Bachiller

RESPONSABILIDADES:

Alta Baja
Responsabilidad sobre bienes materiales y equipos X
Responsabilidad y manejo de informacion X
Manejo de dineros o documentos similares X

EXPERIENCIA'Y HABILIDADES

Requiere conocimientos de materiales, disefio y manejo de Maquinaria (maquina plana,

fileteadoras, cortadora entre otras), con una experiencia minima de un afio.

CARGO: Vendedores

JEFE INMEDIATO: Jefe de Ventas

AREA: Ventas

OBJETIVO: Asesorar a los clientes creando un nexo entre el cliente y la empresa.

FUNCIONES PRINCIPALES

Establecer un nexo entre el cliente y la empresa, contribuir a la solucion de problemas,
administrar su zona de ventas, e integrarse a las actividades de mercadotecnia de la
empresa que representa. La funcidn del vendedor es estar cerca a los productos de la
empresa para poder ofrecerlos con toda seguridad a los clientes.
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PERFIL ACADEMICO: Bachiller

RESPONSABILIDADES:

Alta Baja
Responsabilidad sobre bienes materiales y equipos X
Responsabilidad y manejo de informacion X
Manejo de dineros o documentos similares X

EXPERIENCIA'Y HABILIDADES

Requiere conocimientos de ventas, marketing, atencion al cliente, experiencia minima

de seis meses.

Paso 3. Proceso de seleccion de personal

Se propone en el aspecto de seleccion de personal tener en cuenta los puntos
mencionados a continuacion para que la empresa cuente con personal idoneo para el

desarrollo de las funciones propias de cada puesto de trabajo.

1) Recepcion de hojas de vida

En este paso se realiza la recepcién de hojas de vida de los aspirantes, la verificacion de

informacién y las referencias. Posteriormente se cita al aspirante para la entrevista.

2) Entrevista

Se realiza mediante preguntas abiertas al aspirante con el objetivo de identificar su nivel

de conocimiento y experiencia.
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3) Pruebas de aptitud y conocimiento

Con estas pruebas se identificaran las habilidades y conocimientos técnicos del

candidato para el ejercicio de las funciones correspondientes al cargo al que aspira.

4) Examenes de ingreso

Son los exdmenes médicos que permiten determinar el estado fisico y mental del
aspirante, para determinar si se encuentra en condiciones adecuadas para el

cumplimiento de las funciones del cargo.

5) Contratacion

Es el proceso mediante el cual se legaliza el contrato de trabajo y se establecen las
condiciones del mismo en cuanto a obligaciones tanto empleador como del empleado,
las condiciones de remuneracion, funciones del cargo, la duracion, y demas condiciones

necesarias para cumplir con los requisitos de ley en este tipo de contratacion.

6) Induccion

Se debera realizar una induccién al personal contratado de los aspectos generales de la

empresa y de las funciones especificas del cargo.
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Grafico 28: Proceso de seleccion del personal
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* 5E DETERMINA
CAPACIDAD DEL

PRUEBAS DE

APTITUD ¥ s L
RENDIMIENTO = SE DETERMIMAMN
HABILIDADES
TECNICAS

PROCESO DE SELECCION DE PERSONAL

DETERMIMNA
EXAMEN MEDICD CONDICIONMNES
PARA INGRESO FISICAS
MECESARIAS
PARA EL TRABAIO

Elaborado por: Randy Martinez
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Paso 4. Politicas de talento humano

Se propone promover el bienestar de todos los integrantes de la empresa, la salud
ocupacional y la seguridad. Esto mediante la adopcidn de una politica de contratacion y
legalizacion de las condiciones laborales de todos los trabajadores de la empresa

conforme a las disposiciones legales.

Ademaés la empresa debe ocuparse de promover entre sus trabajadores la capacitacion y
la busqueda permanente de herramientas que permitan mejorar la competitividad
mediante el desarrollo de habilidades y destrezas del personal en las diferentes areas de

trabajo.

Es importante también promocién de valores como la honestidad, el respeto y la

responsabilidad.

4.2.9. Estrategias de produccion

La propuesta contribuird a dar un orden adecuado al proceso de produccién que permita

la optimizacion de los recursos.

Es importante reorganizar la produccion para optimizar el flujo de los procesos, asi
mismo, deben incorporarse procesos de validacion de calidad. Verificar la calidad de los
materiales y la confiabilidad de los proveedores es fundamental para ofrecer un
producto de alta calidad.

4.2.10. Estrategias tecnoldgicas

Es importante que la empresa D"Fiesta cuente con sistemas de informacién mediante la
adquisicion de Software que le permita organizar y conocer el estado de la compafiia de
una manera agil y oportuna, mejorando la competitividad optimizando los recursos

disponibles.

Para el desarrollo tecnoldgico se propone la compra de dos equipos (computadores) que

permitan la sistematizacion de la informacién y el mejoramiento administrativo.

81



4.2.11. Estrategias de mercados
Como estrategia de mercados es importante optimizar los canales de distribucion:
= Alquiler a instituciones, empresas, entidades Educativas

= Pagina Web

Gréfico 29: Estrategias de mercado

ALQUILER A
INSTITUCIONES,
> EMPRESAS Y
CANALES DE ENTIDADES
DISTRIBUCION
CREACION DE UNA
PAGINA WEB

—>

www.d fiessta.com

Elaborado por: Randy Martinez

Para optimizar dichos canales, la empresa D"Fiesta requiere acciones nuevas, como la
contratacion de una persona que se dedique a promocionar el portafolio de productos

que ofrece a entidades como colegios y empresas.

Crear una pagina web, para optimizar la pagina web es importante que su contenido
muestre los productos y/o servicio ofrecidos y que proporcione a los clientes facilidades
para realizar sus solicitudes en linea, permitiéndole asi ahorrar tiempo y evitar

desplazamientos innecesarios.

También es importante para la empresa D" Fiesta implementar una base de datos sobre
las personas que visitan la pagina y obtener asi los datos de contacto para poder ofrecer
los servicios adecuados a las necesidades de los clientes y realizar un seguimiento pos
alquiler que evalle la satisfaccion de los mismos con los productos y/o servicios
adquiridos.
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4.2.12. Estrategias de promocion

= Realizar una campafa de publicidad y promocién en los medios de comunicacién
que informe que el producto dispone calidad, variedad y garantia con el que no

cuenta la competencia.

= La campafia de Publicidad y Promocién en los medios de comunicacion se realizara
en la radio (CANELA) de lunes a sabado en el programa Matinal en el horario de
05:30 a 08:00, en el Show del Deporte en el horario de 12:00 a 14:00, durante el
tiempo de sesenta dias, con un costo mensual de $170,00.

= De Lunes a Sabado, en el canal 13 de Riobamba, (TVS), por 4 anuncios
publicitarios de 30 segundos al dia, durante el tiempo de setenta dias, con un costo
mensual de $240,00

= Se realizard& demostraciones del producto por fechas especiales como dia de
Halloween, navidad, carnaval en los que se dard a conocer nuevos disefios de los

productos a los clientes.

= Volantes con informacion de contacto y los principales productos y/o servicios

ofrecidos.

= Valor agregado a los productos, ofrecer en las temporada productos o servicios

complementarios. Por ejemplo, maquillaje y fotografias.

Tabla 24: Presupuesto

PRESUPUESTO:
Spot publicitario $240,00
Cufia publicitaria $170,00

Magquillaje y fotografias $140,00

Remuneracion Impulsadora | $50,00

Material de Publicidad $60,00

Total: $660,00
Elaborado por: Randy Martinez
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4.2.13. Estrategias del precio:

= Aprovechar el capital disponible y la politica de precios adecuada para contrarrestar
la inestabilidad econdmica y la competencia desleal.
= Aprovechar la adecuada seleccion de proveedores para mantener una politica de

precios acertada.

4.2.14. Estrategias del producto:

= Planificar adecuadamente la produccion para que el producto llegue a tiempo al
cliente.

= Aprovechar fechas especiales para incrementar el alquiler de disfraces mediante un
plan de publicidad y promociones.

= Capacitar continuamente al personal en materia de produccion y planificacion.
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4.2.15. Mapa Estratégico

Tabla 25: Mapa Estratégico

MAPA ESTRATEGICO
OBJETIVOS ESTRATEGIAS PLANES DE AREAS RESPONSABLE | INVERSION TIEMPO
ESTRATEGICOS ACCION RESPONSABLES
Aumentar la -Reorganizar la | Establecer un Area de Produccion Jefe de $0 1 afio
produccion en un produccion  para | flujograma a seguir Produccién

25% a través de la
reorganizacion del
flujo de procesos.

optimizar el flujo
de los procesos, asi
mismo, deben
incorporarse
procesos de
validacion de
calidad. Verificar
la calidad de los
materiales y la
confiabilidad de los
proveedores es
fundamental para
ofrecer un producto
de alta calidad.

para la
reorganizacion de
procesos
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Ordenary -Adquisicion  de | Adquirir un software Gerencia Gerente $600 1 afio
sistematizar la Software que le
informacion de la permita organizar y
cartera de clientesy | conocer el estado
portafolio de de la compafiia de
productos. una manera agil y
oportuna,
mejorando la
competitividad
optimizando los
recursos
disponibles.
Ordenary -Adquirir dos Compra de dos Gerencia Gerente $1400 1 afio
sistematizar la equipos computadores
informacion de la (computadores)
cartera de clientesy | que permitan la
portafolio de sistematizacion de
productos. la informacion y el
mejoramiento
administrativo.
Incrementar la -Contratacion de Contratar Gerencia Gerente $300 1 afio
cantidad de clientes | una persona para ocasionalmente una _
en un 30% promocionar el promotora de ventas. (Se'zﬁ\gz al

portafolio de
productos que
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ofrece a entidades
como colegios y

empresas.
Incrementar la -Crear una pagina | Presentar a los Gerencia Gerente $500 1 afio
cantidad de clientes | web, para clientes una pagina

en un 30%

optimizar la pagina
web es importante
que su contenido
muestre los
productos y/o
servicio ofrecidos y
que proporcione a
los clientes
facilidades para
realizar sus
solicitudes en linea,
permitiéndole asi
ahorrar tiempo y
evitar
desplazamientos
innecesarios.

web que les permita
conocer mas sobre
los productos que la
empresa ofrece.
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Incrementar la
cantidad de clientes
en un 30%

-Implementar una
base de datos sobre
las personas que
visitan la pagina y
obtener asi  los
datos de contacto
para poder ofrecer
los servicios
adecuados a las
necesidades de los
clientes y realizar
un seguimiento pos
alquiler que evalue
la satisfaccion de
los mismos con los
productos y/o
servicios
adquiridos.

Crear una base de
datos de los clientes
potenciales que
visiten la pagina web

Gerencia

Gerente

$0

1 afo

(Actualizarla
cada mes)

Incrementar las
ventas en un 25%.

-La campaiia de
Publicidad y
Promocion en los
medios de
comunicacion  se
realizara en la radio
(CANELA) de
lunes a sabado en

Presentar una
campafa publicitaria
en los medios de
comunicacion para
mostrar la calidad y
variedad del
producto.

Gerencia

Gerente

$820

1 afo

(Dos veces
al ano)
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el programa
Matinal en el
horario de 05:30 a
08:00, en el Show
del Deporte en el
horario de 12:00 a
14:00, durante el
tiempo de sesenta
dias, con un costo
mensual de
$170,00.

-De  Lunes a
Sabado, en el canal
13 de Riobamba,
(TVS), por 4
anuncios
publicitarios de 30
segundos al dia,
durante el tiempo
de setenta dias, con
un costo mensual
de $240,00

Incrementar las
ventas en un 25%.

-Demostraciones
del producto por
fechas  especiales

Presentar los
disfraces que méas
llamen la atencion a

Gerencia

Gerente

$0

1 afo

(Una vez al
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como dia de la
Halloween,
navidad, carnaval
en los que se dard a
conocer nuevos
diseflos de los
productos a los
clientes.

los clientes en estas
fechas asi como
nuevos disefios.

Incrementar las -Volantes con | Repartir volantes a Gerencia Gerente $180 1 afio
ventas en un 25%. informacion de | fin de dar a conocer
contacto y los | laempresa asi como (tres \ieces al
principales los productos que afio)
productos y/o | ofrece la misma
servicios ofrecidos.
Incrementar las -Valor agregado a | Realizar maquillaje Gerencia Gerente $140 1 afio
ventas en un 25%. los productos, | y fotografian en
ofrecer en las | fechas especiales (Una~vez al
temporada brindando asi un afio)
productos 0 | servicio que la
servicios distinga de la
complementarios. | competencia
Por ejemplo,
maquillaje y

fotografias.
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Lograr un -Aprovechar el | Lograr mantener los Gerencia Gerente $0 1 afio
incremento de las capital disponible y | costos de produccién

utilidades en un la  politica  de | mediante la compra (Una vez al
20% mediante la precios  adecuada | anticipada de afio)
optimizacion del para contrarrestar | materia primay

capital disponibley | la inestabilidad | mantener el precio

asi contrarrestar la | economica y la | accesible.

inestabilidad competencia

econdémica que vive | desleal.

el pais

Reducir costos de -Aprovechar la | Proseguir con una Gerencia Gerente $0 1 afio
materia prima con adecuada seleccion | adecuada seleccion

los mejores de proveedores | de proveedores para (dos v~eces al
proveedores para para mantener una | alcanzar los menores afio)
ofrecer un producto | politica de precios | costos y ofrecer

de calidad y a bajos | acertada. buenos precios.

precios.

Incrementar la -Planificar Realizar un plan de Gerencia Gerente $0 1 afio
cantidad de clientes | adecuadamente la | produccion de

en un 30% produccion  para | acuerdo a las ventas (Un:ﬁ\;(;z al

que el producto
llegue a tiempo al
cliente.

y al crecimiento de
los clientes.
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Alcanzar una -Capacitar Contratar una Gerencia Gerente $600 1 afio
eficiencia del continuamente  al | empresa de
personal en un 90% | personal en materia | capacitacion para el (Una vez al
mediante un plan de | de produccion y | personal. afio)
capacitacion planificacion

TOTAL $4540

Elaborado por: Randy Martinez
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4.2.16. Andlisis financiero

Para analizar las tendencias, se ha desarrollado el andlisis vertical y horizontal de los

estados financieros historicos.

Analisis horizontal: Es un analisis dinamico, porque se ocupa del cambio o

movimiento de cada cuenta de un periodo a otro.

Andlisis Vertical:

El andlisis vertical es una de las técnicas mas sencillas dentro del analisis financiero y
consiste en tomar un solo Estado Financiero (puede ser un Balance General o un Estado
de Pérdidas y Ganancias) y relacionar cada una de sus partes con un total determinado,
dentro del mismo estado, el cual se denominara cifra base. Se trata de un anélisis

estadistico, pues estudia la situacion financiera en un momento determinado.
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Analisis Horizontal y Vertical del Balance General:

Tabla 26: Balance General

EMPRESA D'FIESTA

BALANCE GENERAL

AL 31 DE DICIEMBRE

A. VERTICAL A. VERTICAL A. HORIZONTAL
2015 2016 VAR.ABSOLUTA | %

ACTIVO

ACTIVO CIRCULANTE $53900 27.66% | $65000 29.82% $11100 20.59%
Caja $600 0.31% $500 0.23% $-100 -16.67%
Bancos $8300 4.26% $9500 4.36% $1200 14.46%
Inventario de mercaderias $45000 23.09% | $55000 25.23% $10000 22.22%
ACTIVO FIJO $141000 72.34% | $153000 70.18% $12000 8.51%
Edificio $120000 61.57% | $125000 57.34% $5000 4.17%
Muebles y Enseres $4500 2.31% $6000 2.75% $1500 33.33%
Equipo de oficina $1500 0.77% $2000 0.92% $500 33.33%
Maquinaria $15000 7.70% | $20000 9.17% $5000 33.33%
TOTAL ACTIVO $194900 100.00% | $218000 100.00% $23100 11.85%
PASIVO

Cuentas por pagar $8000 4.10% $7000 3.21% $-1000 -12.50%
Hipoteca por pagar $25000 12.83% | $18000 8.26% $-7000 -28.00%
TOTAL PASIVO $33000 16.93% | $25000 11.47% $-8000 -24.24%
PATRIMONIO

Capital $161900 83.07% | $193000 88.53% $31100 19.21%
TOTAL PATRIMONIO $161900 83.07% | $193000 88.53% $31100 19.21%
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO $194900 100.00% | $218000 100.00% $23100 11.85%

Fuente: Empresa D" Fiesta
Elaborado por: Randy Martinez
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Andlisis Horizontal

En el andlisis horizontal del Balance General de los afios 205-2016 se pudo determinar:

= Que la cuenta activo circulante ha sufrido un aumento del 20,59%

= Asi como la cuenta Bancos ha incrementado en un 14,46%,

= el Inventario de mercaderia también ha crecido en un 22,22%

= Los activos fijos no han sufrido una variacion considerable pues los mismos solo se
han elevado en un 8,51%.

= El pasivo ha disminuido en un 24%, lo que es favorable para la empresa y

= La cuenta del patrimonio se ha incrementado en un 19,21%

Andlisis Vertical 2016

A través del analisis vertical se determino:

* Que la cuenta de inventario de mercaderias representa el 25,23% del total de los
activos de la empresa.

= El edificio que posee la empresa representa el 57,34%.

= Lamaquinaria representa el 9,17%

= Asi como la cuenta hipoteca por pagar representa el 8,26%
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Analisis Horizontal y Vertical del Estado de Resultados:

Tabla 27: Estado de Resultados

EMPRESA D'FIESTA
ESTADO DE RESULTADOS
AL 31 DE DICIEMBRE
A. VERTICAL AVERTICAL ANALISIS HORIZONTAL
2015 2016 V.ABSOLUTA %

INGRESOS

Ventas $33716 100.00% | $36420 100.00% $2704 8.02%
TOTAL DE INGRESOS $33716 100.00% | $36420 100.00% $2704 8.02%
EGRESOS

MANO DE OBRA $3905 11.58% $3991 10.96% $86 2.20%
Sueldos $3073 9.11% $3141 8.62% $68 2.21%
Beneficios Sociales $832 2.47% $850 2.33% $18 2.16%
COSTOS INDIRECTOS $13474 39.96% | $13523 37.13% $49 0.36%
Suministros de limpieza $960 2.85% $981 2.69% $21 2.19%
Agua, Luz, Teléfono $1281 3.80%| $1309 3.59% $28 2.19%
Dep. Muebles y Enseres $83 0.25% $83 0.23% $0 0.00%
Dep. Maquinaria $60 0.18% $60 0.16% $0 0.00%
Amort. Trajes de alquiler $11090 32.89% | $11090 30.45% $0 0.00%
GASTOS DE ADMINISTRACION $7982 23.67% $8150 22.38% $168 2.10%
Sueldos $5122 15.19% $5234 14.37% $112 2.19%
Beneficios sociales $1279 3.79%| $1307 3.59% $28 2.19%
Arriendo local comercial $1281 3.80%| $1309 3.59% $28 2.19%
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Amort. Gastos de constitucion $300 0.89% $300 0.82% $0 0.00%
TOTAL DE EGRESOS $25361 75.22% | $25664 70.47% $303 1.19%
UTILIDAD OPERACIONAL $8355 24.78% | $10756 29.53% $2401 28.74%
15 % Participacion trabajadores $1253.25 3.72% | $1613.4 4.43% $360.15 28.74%
UTILIDAD ANTES DE PAGO DE o o o

IMPUESTOS $7101.75 21.06% | $9142.6 25.10% $2040.85 28.74%
22% Impuesto a la renta $1562.38 4.63% | $2011.37 5.52% $448.987 28.74%
UTILIDAD NETA $5539.36 16.43% | $7131.22 19.58% $1591.86 28.74%

Fuente: Empresa D"Fiesta
Elaborado por: Randy Martinez
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Andlisis Horizontal

En el andlisis horizontal del estado de resultados de los afios 2015-2016 de la empresa

D’Fiesta se pudo observar:

= La cuenta ventas ha sufrido un incremento del 8,02% del afio 2015 con respecto al
afio 2016.

= Los egresos se han incrementado en tan solo el 1,19%

= Mientras que la utilidad neta ha generado un incremento del 28,74% lo que se

considera como un factor favorable para el crecimiento de la empresa

Andlisis Vertical 2016

En el analisis vertical del afio 2016 se determiné que:

= Dentro de los egresos la mano de obra representa el 10,96% del total de las ventas
= Los costos indirectos representan el 37,13%

» Los Gastos de administracién constituyen el 22,38% de las ventas.

= Lautilidad neta representa el 19.58% del total de las ventas.

4.2.17. Razones Financieras

El andlisis financiero se hace en base a los indicadores, que son razones que permiten
medir el estado y rendimiento de las diferentes cuentas y estructuras de una empresa, en

conjunto van a permitir tener una idea clara de la situacion financiera de la empresa.

Las razones financieras asociadas a los estados financieros son:

= Razones de Liquidez

Activo corriente

indice de liquidez = - )
Pasivo corriente
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ARo ARo
2015 2016
1,11 1,43

Para el indice de liquidez lo 6ptimo es un valor entre 1,5 < IL< 2,0; si IL< 1,5, la mayor
probabilidad de suspender los pagos a acreedores; y si IL> 2,0, se puede decir que la
empresa posee activos circulantes ociosos, lo que indica pérdida de rentabilidad a corto

plazo.

En el caso de la empresa D Fiesta la liquidez de la empresa es 1,43 en el afio 2016 lo
que indica de acuerdo a la definicion del indicador que la empresa posee un inadecuado
manejo de los activos circulantes tanto en el afio 2015 y 2016 por lo que el
administrador de la empresa debe de tener o contar con nuevas estrategias para el

manejo de estos rubros.

» Razones de Apalancamiento

Pasivos Totales
Activos Totales

Razo6n de deuda (Apalancamiento) =

ANo ANo
2015 2016
0,17 0,11

Mide la proporcion de la inversion de la empresa que ha sido financiada por deuda, por

lo cual se acostumbra presentar en forma de porcentaje.

En el caso de la empresa D"Fiesta la razon de endeudamiento en el afio 2015 es de 0,17
indica que el 17% del total de la inversion (activos totales) ha sido financiada con
recursos de terceros (endeudamiento). La razon de endeudamiento para el afio 2016 es
de 0,11 es decir el 11% comparando con el afio anterior se puede observar que este

valor ha disminuido.

99



= Razones de actividad

Capital de trabajo = Activo corriente — Pasivo corriente

Afo 2015 | Afno 2016
161.900,00| 193.000,00

Es una medida de la capacidad que tiene una empresa para continuar con el normal
desarrollo de sus actividades en el corto plazo. El capital de trabajo tiene relacion
directa con la capacidad de la empresa de genera flujo de caja. El flujo de caja o
efectivo, que la empresa genere seré el que se encargue de mantener o de incrementar el

capital de trabajo.

En el caso de la empresa D’ Fiesta la razén de capital de trabajo en el afio 2015 es de
161.900,00 indicando asi que la empresa puede desarrollar sus actividades normales sin
ningun tipo de inconveniente, para el afio 2016 es 193.000,00 es decir comparando con

el afio anterior se puede observar que este valor ha incrementado.

= Razones de Rentabilidad

Utilidad neta
Ventas

Margen de utilidad neta =

Ao 2015 | Ao 2016
0,16 0,20

El margen de utilidad neta mide el porcentaje de cada délar de ventas que queda
después de que se dedujeron todos los costos y gastos, incluyendo intereses, impuestos

y dividendos de acciones preferentes.
Como podemos observar las ventas de la empresa para el afio 2015 y 2016 generaron el

16% y el 20% de utilidad respectivamente, también podemos ver que existe un aumento
del 4% en la rentabilidad.
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Utilidad neta
Activos totales

Rendimiento sobre activos (ROA) =

Afo 2015 | Afo 2016
0,03 0,03

Su importancia radica en que permite medir el grado de eficiencia de los activos totales
de una empresa, independientemente de las fuentes de financiacion que haya utilizado, y
de la carga fiscal del pais en el que ésta desarrolla su actividad principal. Dicho con
otras palabras, el ROA permite medir la capacidad de los activos que tiene una

empresa para generar renta por ellos mismos.

Como se puede observar el ROA de la empresa para el afio 2015 y 2016 es del 3%,

pudiendo asi ver que no existe un aumento ni una disminucion.

Utilidad neta
Patrimonio

Rendimiento sobre patrimonio (ROE) =

Ao 2015 | Ao 2016
0,03 0,04

El retorno sobre el patrimonio (ROE, por sus siglas en inglés) es uno de los dos factores

basicos en determinar la tasa de crecimiento de las ganancias de una empresa.

La presente tabla nos permite concluir que la rentabilidad del patrimonio bruto para los
afios 2015 y 2016 fue del 3% y 4% respectivamente; es decir que hubo un aumento del
1%

4.2.18. Presupuesto de ventas

Para el calculo de la proyeccién en ventas se utilizé el método del monto compuesto:

M=C(1+0)"
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Tabla 28: Presupuesto de ventas

PRESUPUESTO DE VENTAS

INCREMENTO | 1,12% Inflacion anual del afio 2016

VENTAS $36420,00 Ventas del afio 2016

ANOS 2017 2018 2019 2020 2021
$36726,66 | $37035,89 | $37347.74 | $37662,21 | $37979,32

Fuente: Empresa D Fiesta
Elaborado por: Randy Martinez

4.2.19. Politicas propuestas:

La empresa D’Fiesta debe comprometerse a:

La excelencia, la calidad en todos y cada uno de los productos y servicios.

El bienestar de todos los integrantes de la empresa, la salud ocupacional y la
seguridad.

La capacitacion y la busqueda permanente de herramientas que permitan mejorar la
competitividad mediante el desarrollo de habilidades y destrezas del personal en las
diferentes areas de trabajo.

La promocidn de valores como la honestidad, el respeto y la responsabilidad.

El desarrollo social y comunitario a través de la generacién de oportunidades
laborales y el establecimiento de precios justos para los productos y servicios que
ofrece.

El mejoramiento continuo y la disposicién permanente para la utilizacién dptima de
los recursos disponibles, asi como para la consecucion de ellos. Esto con el fin de

aumentar la productividad y la capacidad de respuesta de la empresa.
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CONCLUSIONES

La empresa D Fiesta cuenta con la experiencia de su propietario y colaboradores,
una buena capacidad de produccién, un buen grado de aceptacién del producto y una
imagen positiva ante los clientes, sin embargo, no cuenta con una marca que genere
recordacion a los clientes.

La empresa carece de un sistema de informacion que le provea los datos necesarios
para la toma de decisiones y no cuenta con un sistema que le permita conocer su
inventario actual en cifras y unidades, tecnolégicamente la empresa D Fiesta
requiere la compra de equipos de oficina que le permitan mejorar su capacidad
productiva y la sistematizacion de la informacion.

La empresa D Fiesta aprovecha todos los desperdicios textiles, para la elaboracion
de nuevos productos.

El gerente de la empresa D"Fiesta hasta el momento, no ha establecido oficialmente
la vision, mision, principios y valores que guian la organizacion, el hecho de
concretar y definir tales aspectos es clave para la creacion de una cultura
organizacional y un direccionamiento estratégico. El andlisis realizado en este
estudio hace evidente la necesidad de que la empresa defina y asuma un
direccionamiento estratégico claro.

La consolidacion de las diferentes areas funcionales de la empresa y su adecuada
articulacién, el mejoramiento del proceso productivo, el manejo adecuado de los
recursos y de la informacién, son condiciones necesarias para garantizar el
crecimiento y sostenibilidad de la empresa D Fiesta.

La implementacion del plan de comercializacién propuesto y la consecuente
reestructuracion de la empresa le permitiran canalizar sus fortalezas y emprender las
acciones pertinentes para minimizar sus debilidades e incrementar asi su

productividad y competitividad.
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RECOMENDACIONES

Es necesario que la empresa D"Fiesta implemente el plan de comercializacion, para
crecer y posicionarse en el mercado mediante la organizacion y el desarrollo
administrativo, asignando un responsable de la elaboracion de informes y estados
financieros que sirva como base para la toma de dediciones e inversiones futuras.

La empresa D’Fiesta debe contar con equipos tecnolégicos que permitan
sistematizar y ordenar la informacion necesaria para el conocimiento de los
productos y/o servicios, se recomienda la implementacion de controles que permitan
el mejoramiento y evaluacion de cada una de las areas involucradas, brindando asi
productos y/o servicios de calidad.

La empresa D"Fiesta debe mantener actualizado su inventario ordenado por tallas y
debe implementarse un cuidado adecuado de los productos, mediante la realizacion
de un mantenimiento preventivo a cada prenda por medio del lavado y el
cubrimiento de las prendas.

Es necesario desarrollar una campafia publicitaria, esto mediante la creacion de una
pagina web y la publicidad a través de otros medios que permitan dar a conocer mas
los productos y servicios que brinda la empresa D" Fiesta.

La empresa D Fiesta debe brindar al personal contratado, garantias laborales como
seguridad social y capacitacion en aspectos como el servicio al cliente, contabilidad
bésica, corte y confeccidn. Lo anterior, segun las funciones asignadas y el area a la
cual pertenece dicho personal.

Es importante que la empresa establezca metas claras y cuantificables.
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ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO
FACULTAD DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
UNIDAD DE EDUCACION A DISTANCIA
CARRERA: INGENIERIA COMERCIAL

Anexo 1: Encuesta dirigida a clientes fijos

Objetivo: Recopilar informacion acerca de las necesidades existentes para las cuales se

requiere disefiar un plan de comercializacion para la empresa D'FIESTA.

1. ¢Con qué frecuencia utiliza los servicios de la empresa D'FIESTA?

a. Una vez al mes Covnn. )
b. Méas de dos veces al mes (...... )
c. Una vez al afio Covnn. )
c. Dos veces al afio Ccovnn. )

2. ¢Cual es el grado de satisfaccion general con respecto al servicio?

a. Completamente satisfecho (.ovnn. )

b. Satisfecho (... )

c. Insatisfecho (.evnn. )

c. Completamente Insatisfecho (... )

3. ¢Por qué motivos adquiere los productos en la empresa D'"FIESTA??
a. Calidad (GO )

b. Precio Covnn. )

c. Servicio (GO )

d. Experiencia de uso (T )

4. ¢EIl servicio que ofrece la empresa D'FIESTA responde a sus necesidades y

expectativas?

a. Si (...... )
b. No (.....)
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5. En comparacién con otras alternativas Ud. cree que el servicio es:

a. Mucho mejor (G )
b. Algo mejor (... )
c. Méas 0 menos igual (.o.... )

6. Considera que el valor del servicio es:

a. Justo (eonenn )
b. Excesivo (...... )
c. Bajo (GO )

7. Cree Ud. que laempresa D'"FIESTA ofrece un servicio competitivo:

a. Totalmente de acuerdo (ceenn. )
b. De acuerdo (... )
c. En desacuerdo (ceenn. )

8. ¢Recomendaria este servicio a otras personas?

a. Si (...... )
b. No (.....)
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Anexo 2: Encuesta dirigida a personas particulares

Objetivo: Recopilar informacion acerca de las necesidades existentes para las cuales se
requiere disefiar un plan de comercializacion para la empresa D'FIESTA.

1. ¢Cuando esta invitado a una fiesta de disfraces le gusta disfrazarse?

a. Si (...... )
b. No (.....)

2. ¢Con qué frecuencia se disfraza?

a. Tres veces al afio (... )
b. Dos veces al afio (.o.... )
c. Una vez al afio (... )

3. ¢De qué prefiere disfrazarse?

a. Super Héroe (GO )
b. Medieval (GO )
c. Comico (...... )
d. Otros (GO )

a.Si (GO )
b. No (GO )

5. ¢Cuanto dinero estaria dispuesto a pagar por un disfraz rentado?

a. $10- $15 (o)
b. $16- $20 (o)
c. $21- $25 (o)

6. Ud. preferiria comprar o rentar un disfraz:

a. Comprar  (...... )
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b. Rentar (covenn )

7. Le gustaria que exista un local donde ud pueda rentar disfraces originalesy a
un precio asequible:

a.Si (G )
b. No (.....)

8. ¢Le gustaria poder rentar un disfraz confeccionado acorde a sus gustos y
preferencias?

a. Si (...... )
b. No (.....)
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Anexo 3: Imagenes del producto
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