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INTRODUCCION

“El Ecuador es un Estado constitucional de derechos y justicia, social democratico,
soberano, independiente, unitario, intercultural, plurinacional y laico. Se organiza en forma de

republica y se gobierna de manera descentralizada.”(Art 1 Constitucion del Ecuador)

La elaboracion del Plan Nacional del Buen Vivir, supuso enfrentar cuatro desafios:
articular la planificacion al nuevo marco constitucional, al reforzar la planificacion por
Objetivos Nacionales, generar procesos de articulacion y retroalimentacion dentro del estado
que integren la gestion por resultados; incorporar de manera efectiva la planificacion y el

ordenamiento territorial; e impulsar la participacién social. (Semplades, 2010)

Dentro del Plan Nacional para el Buen Vivir, se pudo identificar basicamente dos
objetivos relacionados con el presente proyecto, el primero es el Objetivo N° 3 relacionado con

la mejora de la calidad de vida, y que sefiala lo siguiente:

Mejorar la calidad de vida de la poblacion
La calidad de vida alude directamente al Buen Vivir en todas las facetas de las personas,
pues se vincula con la creacion de condiciones para satisfacer sus necesidades

materiales, psicoldgicas, sociales y ecoldgicas.

Este concepto integra factores asociados con el bienestar, la felicidad y la satisfaccion
individual y colectiva, que dependen de relaciones sociales y economicas solidarias,
sustentables y respetuosas de los derechos de las personas y de la naturaleza, en el contexto de
las culturas y del sistema de valores en los que dichas personas viven, y en relacion con sus

expectativas, normas y demandas.
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El calzado de calidad es un bien material que debe estar al alcance de todos los
ciudadanos, es por ello, que el presente proyecto de posicionamiento pretende hacer que se

logre el reconocimiento de la empresa y que la colectividad se beneficie de esto.

En segundo lugar esté el Objetivo N° 11, relacionado en cambio con el tema del impulso

de los sistemas econdmicos, el mismo que sefiala lo siguiente:

e Establecer un sistema economico social, solidario y sostenible
e Impulsar la actividad de pequefias y medianas unidades econémicas

e Fomentar la demanda de los bienes y servicios que generan.

Apoyar la produccion artesanal de calidad en todas las ramas, fortaleciendo los talleres
como unidades integrales de trabajo ycapacitacién, y recuperando saberes y practicas

locales.

El poder ser parte de un sistema de produccion artesanal que brinde calidad, disefio y
buen precio, es parte fundamental del crecimiento econémico del pais, ya que permite que la
empresa pueda seguir siendo sustentable, pueda generar fuentes de trabajo, pero sobre todo que

pueda brindar satisfaccion al mercado en general.

Dado que por treinta afios ha venido creando fuentes de trabajo y fomentando el
crecimiento de la industria del calzado siendo asi una empresa de la historia dejando siempre en
alto la mano de obra Ecuatoriana, que no es otra cosa que el reflejo de la lucha constante del

obrero ecuatoriano por superarse.
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CAPITULO |

1 GENERALIDADES

1.1 Giro del Negocio

La Empresa cuenta con tres puntos de venta:
Matriz - Av. De Los Shyris N36-12 y Suécia, sector Parque La Carolina, en el centro

norte del Distrito Metropolitano de Quito; Sucursal N°1 - Calle Olmedo Oe3-23 y Guayaquil,
sector Centro Historico del Distrito Metropolitano de Quito; Sucursal N°2 - Calle Manabi Oe4-

31y Venezuela, Sector Centro Historico del Distrito Metropolitano de Quito.

A continuacion se presenta los planos de la ubicacién de cada uno de los puntos de venta:

Imagen 1.1 Mapa de Ubicacion Matriz de Calzado Baldeon
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1.2 Breve Resefa Historica.-

Actualmente se identifica como un negocio pionero en el mercado ecuatoriano de la
fabricacion de calzado ejecutivo para mujer, especialmente en uniformes con el alto control de
calidad. Fue fundado en Quito en 1965. En pocos afios alcanzé un reconocimiento por el
cumplimiento de los contratos con eficacia profesional dado que posee autenticidad, materia
prima y mano de obra de calidad de sus modelos entregado al mercado ecuatoriano, sujetandose
a los cambios de temporadas, de acuerdo a los que la moda exige. En 1990 se adquirié otro

local comercial en el centro histdérico de Quito en la Calle Olmedo y Guayaquil donde la linea
de productos se ampli6 a la de hombre. En 1996 se adquirid el tercer local comercial en el norte
de la ciudad de Quito en la calle Shyris y Suecia. En 1997 a mas de la produccion propia se

amplia la linea con calzado de produccion nacional de la ciudad de Ambato, su permanencia en
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Esta actividad comercial ha contribuido al desarrollo industrial del Ecuador y también

en la economia al generar de fuentes de trabajo en forma directa e indirecta.

Actualmente, se especializa en calzado dirigido principalmente al segmento de mujeres
que van desde los 17 a 80 afios, que pertenecen a la masa laboral con ingresos superiores a
$600 ddlares, independientemente de su estado civil, es decir que pertenezcan a un nivel socio
econémico medio tipico y medio alto, ya que se preocupa por crear variedad de modelos para
un mercado exigente, manteniendo siempre la moda y una buena imagen en la mujer

Ecuatoriana.

1.3 Objetivos

1.3.1 Objetivo general:

Desarrollar un plan de posicionamiento de marca artesanal con calidad, servicio y
rentabilidad en el mercado de calzado femenino en la ciudad de Quito, que permita incrementar

las ventas y la participacion en el mercado de *“Calzado Baldedn” para el periodo 2011-2015.

1.3.2 Objetivo especifico

e Realizar un anélisis de los diferentes factores internos y externos para establecer la
situacion actual de Calzado Baldeon.

e Desarrollar una investigacion de mercados que permita identificar las necesidades y
caracteristicas del mercado de calzado femenino.

e Proponer un direccionamiento estratégico, en base a matrices para establecer objetivos
estratégicos para “Calzado Baldeon”

e Desarrollar estrategias y acciones apoyadas en las variables del marketing mix y los

controles respectivos.
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e Elaborar una evaluacion econdmica financiera que permita determinar la viabilidad de

la propuesta.

1.3.3 Justificacion del objetivo:

Segun el INEC el consumo per cépita de calzado en el Ecuador es de 2,7 pares de
zapatos al afo, sus precios en el mercado oscilan desde 15 y 70 ddlares segun la calidad disefio
y procedencia y sitio de comercializacion. El sector del cuero y el calzado a tenido un despunte

este afio por ser uno de los sectores que mas nivel de consumo posee. (INEC, 2010)

Estos datos son de interés ya que permite analizar que tenemos un mercado de consumo

amplio el cual admite comercializar el producto de “Calzado Baldeon™.

El presente estudio permitira conocer la situacion actual del “Calzado Baldeon”, donde

se analizaran puntos clave como:

e El segmento de mercado al cual estan enfocados, como estan ubicados los canales de

distribucion y analisis de la competencia.

e Conocer los intereses, tendencias, preferencias de los clientes meta y potencial para

poder satisfacerlos y alcanzar un mejor posicionamiento en el mercado.

e El incremento de la rentabilidad se lograra mediante el crecimiento de ventas,
consolidacion de la imagen empresarial, asi como las estrategias para el posicionamiento de la

marca.

e Crear una fidelidad en la marca, por medio del posicionamiento en el mercado.
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1.3.4 Hipotesis:

e La realizacion del plan de posicionamiento permite alcanzar un incremento del 3% al
5% del posicionamiento de marca en el mercado de la ciudad de Quito en relacion al afio 2011.

e La implementacion de un plan de posicionamiento, permitira el reconocimiento de la
marca en el mercado de calzado femenino.

e Implementar un direccionamiento estratégico para Calzado baledén, mejorard su
posicionamiento en el mercado y ante sus competidores.

e La implementacion de estratégias enfocadas en el posicionamiento, conlleva a la
empresa, a ser mas competitiva en el mercado de calzado femenino.

e La aplicacion del plan de posicionamiento, le permitird a la empresa alcanzar un

crecimiento de la rentabilidad en un 25%.

1.4 Direccionamiento estratégico actual

1.4.1 Visién
“La vision se define como el camino al cual se dirige la empresa a largo plazo y sirve de
rumbo y aliciente para orientar las decisiones estratégicas de crecimiento junto a las de

competitividad.” (Fleitman, 2000: p.p. 283)

Estructuracion de la vision

La visién organizacional debe cumplir con algunos requerimientos para ser considerada

como correcta, a continuacion se detallan las siguientescaracteristicas:
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Es formulada para los lideres de la organizacion

La vision debe mostrar las expectativas de la empresa y de esta manera inducir a los
directivos sobre las lineas de accion a seguir y las necesidades de los colaboradores.

Dimensidn de tiempo

La visién empresarial esta formulada con un horizonte de tiempo a un determinado afio.

Integradora

La vision debe integrar las caracteristicas fisicas de sus instalaciones, asi como también
sus activos intangibles.

Ampliay detallada

Debe constituir una formulacién amplia y detallada acerca del horizonte de tiempo al
que desea llegar la organizacion.

Positiva y alentadora

La vision debe mostrar claramente el sentido positivo, de mejoramiento y desarrollo que
se le pretende otorgar a todas las actividades de la organizacion.

Debe ser realista y posible

Debe mostrar la posicion actual de la organizacion, sus capacidades y potencial interno
como también las caracteristicas de su entorno.

Debe ser consistente

Con los principios corporativos y el alineamiento organizacional que la empresa
pretende adoptar.

Debe ser difundida interna y externamente

Debe contar con una estructura sencilla y vocabulario claro, posibilitando que sea
comprendida por el personal interno, como directivos y colaboradores de la organizacion, asi
también por los clientes externos y grupos dereferencia.
La vision actual de “Calzado Baldeon” es:

““Ser marca lider en el mercado de calzado™
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Se puede apreciar de manera muy clara que la actual vision de “Calzado Baldeén”, no
cumple con ninguna de las caracteristicas descritas anteriormente para que se la pueda calificar
Como una vision bien planteada.

1.4.2 Mision

“La mision es el motivo, proposito, fin o razén de ser de la existencia de una empresa u
organizacion.” (Fleitman, 2000: p.p. 37)

Para la correcta estructuracion de la mision existen algunos requisitos que deben
cumplir, los mismos que se muestran a continuacion:

¢En qué negocio esta la organizacion?

Esta pregunta fija el punto de partida y en la mision se debe especificar claramente el
tipo de bien o servicios que se ofrece u ofrecera.

¢Para qué existe la organizacion? ¢ Cudl es elPropdsito basico?

Es necesario sefialar el tipo de organizacion que es asi como la indicacion de forma
general de cudl es su fin o propdsito a lograr con la actividad que desarrolla.

¢ Cuales son los elementos diferenciadores de la organizacion?

Sefalar si la empresa ademas de poseer como elementos diferenciadores una atencion
adecuada y constante innovacion, también se debe sefialar si existen las caracteristicas
ecologicas y de cuidado medioambiental que caracterizan sus actividades.

¢ Quiénes son nuestros clientes?

En la mision empresarial se debe especificar que las actividades de la organizacion van

dirigidas a los clientes externos e internos de la empresa.
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La misidn actual de “Calzado Baldedn” es:

“Contribuir al cuidado de la salud de los pies brindado modelos que van de la mano
con la moda donde su confeccion es hecha con los mas altos indices de calidad, de esta
manera nos preocupamos por el bienestar de la comunidad, ofreciendo un calzado de calidad

servicios”.

Se puede apreciar de manera muy clara que la actual misién de “Calzado Baldedn”,
cumple de forma parcial y minima con las caracteristicas descritas anteriormente, lo cual indica
que se la deberia modificar para una mejor comprension de la misma. Dicho propuesta se la

presenta en posteriores capitulos.

1.4.3 Objetivos Empresariales

Los objetivos empresariales deben ser capaces de dar una definicion mas clara de las
metas que se describen en la mision de la organizacion, ya que permiten precisar el propdsito
fundamental y el contexto dentro del cual se desarrollan las actividades de la empresa.

Para favorecer el cumplimiento de las finalidades de los objetivos empresariales es
importante que cuenten con las siguientes caracteristicas. (Cornejo, 2008)

. Estar asentados por escrito. Poner por escrito lo que se tiene que hacer crea sentido de
compromiso que no se logra con aceptacion puramente verbal.

. Ser medibles. Debe determinarse cuando se ha alcanzado el objetivo. Muchos objetivos
no se pueden cuantificar, pero sigue siendo valido el requisito de que sean medibles, aunque

esta medicion sea subjetiva, basada en un juicio.
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. Constituir un reto. Si solo se usa la excelencia directiva a través de resultados para
mantener lo que ya se estd haciendo en la organizacion, podria resultar frustrante para los

elementos que la integran

. Ser especificos y claros. La especificacion y la claridad impiden que haya confusiones
sobre las metas. Ademas proporcionan mayor seguridad de que se pueden alcanzar las
declaraciones subjetivas y globales de las intenciones de la organizacion.

. Ser realistas. La factibilidad significa dos cosas: en primer lugar, la dificultad del
trabajo para el individuo debe ser suficiente para proporcionar intensidad, pero no tanta que
provoque frustraciones; en segundo lugar, implica viabilidad técnica: al establecer un objetivo
se debe tener un plan y método alternativo para su realizacion.

. Ser congruentes. Los objetivos de una persona o un equipo deben complementar los
esfuerzos de posiciones laterales de la organizacion y con la misma organizacion en su
conjunto.

. Ser divisibles. El objetivo puede ser dividido en varios objetivos mas pequefios que al
irse alcanzando, van contribuyendo a lograr el objetivo principal.

1.4.3.1 Objetivos de la empresa

. “Contribuir con el desarrollo productivo y comercialen el sector del calzado
artesanal en el Distrito Metropolitano de Quito”.

. “Incrementar constantemente su participacion en el mercado, mediante la oferta
de un producto de calidad y de excelencia en el servicio y atencion al cliente”.

. “Ofrecer a nuestros clientes empresariales y particulares un servicio

personalizado de calidad”.

11
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. Combinar la comodidad y confort de sus productos con la belleza de los

disefiosque produce para hacer de la experiencia de nuestros clientes una sensacién Unica.

1.3.4 Principios y Valores

Los principios son conceptos fundamentales que apoyan al desarrollo de la
administracion. No cambian con el tiempo, son validos para cualquier persona, en cualquier
lugar y en cualquier situacion. Los principios son irreducibles individualmente e integrales en
su conjunto, son practicos y pueden ser utilizados para obtener resultados positivos y Utiles en
el mundo real.

“Los valores se pueden definir como una creencia de lo que es apropiado y lo que no lo
es, guian las acciones y el comportamiento de los empleados para cumplir los objetivos de la

organizacion.” (http://www.microsoft.com/spain/encarta).

Principios de “Calzado Baldeon”

Dentro de los principios que actualmente se han establecido en “Calzado Baldedn”, se
pueden citar los siguientes:

Liderazgo:

“Permitimos que nuestros empleados se sientan seguros en el negocio. Somos lideres en
el negocio y soportamos a nuestros clientes en maximizar su potencial.”

Espiritu de Equipo:

“Nosotros contamos con un equipo exitoso tanto en nuestros colaboradores como en la
busqueda de un mejor rendimiento de equipo.”

“Valoramos el aporte brindado por cada miembro de equipo. Trabajamos de forma

global y comprometida para alcanzar metas en comun promociones abiertas y comunicacion.”

12
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Excelencia:
“Desarrollamos soluciones innovadoras "de primera mano"”, tecnologia y servicios que
garantice el éxito de nuestros clientes. Luchamos continuamente en el mejoramiento de nuestro

rendimiento para cumplir nuestros compromisos.”

de “Calzado Baldedn”

Dentro de los valores que actualmente se han establecido en “Calzado Baldedn”, se
pueden citar los siguientes:

“Honradez

Integridad y ética.

Responsabilidad

La cual se la demuestra mediante la innovacion contante en el servicio y los productos.

Respeto

El cual se refleja dia a dia en el afan de servir.”

Los principios antes mencionados no estan siendo cumplidos a cabalidad, por lo que se

los va a reformular posteriormente.

1.3.5 Diagrama de Ishikawa (diagrama causa — efecto)

El diagrama causa — efecto es un método grafico sencillo que permite presentar una
cadena de causas y efectos, asi como clasificar las causas y organizar las relaciones

entre las variables. (Evans, 2008, p.p. 674)

En definitiva, el diagrama de Ishikawa, o Diagrama Causa-Efecto, es una herramienta

que ayuda a identificar, clasificar y poner de manifiesto posibles causas, tanto de problemas

13
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especificos como de caracteristicas de calidad. llustra gréficamente las relaciones
existentes entre un resultado dado (efectos) y los factores (causas) que influyen en ese
resultado.

Se pueden sefialar varias ventajas de la aplicacion del diagrama, entre las que se

mencionan:

o Permite que el grupo se concentre en el contenido del problema, no en la historia
del problema ni en los distintos intereses personales de los integrantes del equipo.

o Ayuda a determinar las causas principales de un problema, o las causas de las
caracteristicas de calidad, utilizando para ello un enfoque estructurado.

o Estimula la participacion de los miembros del grupo de trabajo, permitiendo asi
aprovechar mejor el conocimiento que cada uno de ellos tiene sobre el proceso.

o Incrementa el grado de conocimiento sobre un proceso.

Para hacer un Diagrama de Causa-Efecto se sigue estos pasos:

1. Se decide cual va a ser la caracteristica de calidad que vamos a analizar.

2. Se traza una flecha gruesa que representa el proceso y a la derecha se escribe la
caracteristica de calidad.

3. Se indica los factores causales mas importantes y generales que puedan generar
la fluctuacion de la caracteristica de calidad, trazando flechas secundarias hacia la principal.
Estas pueden ser: Materiales, Mano de Obra, Método, Mercado, Medicion, etc.

4, Se incorpora en cada rama factores mas detallados que se puedan considerar
causas del problema. Asi se sigue ampliando el Diagrama de Causa-Efecto hasta que

contenga todas las causas posibles de dispersion.
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5. Finalmente se verifica que todos los factores que puedan causar el problema
hayan sido incorporados al diagrama. Las relaciones Causa-Efecto deben quedar claramente

establecidas y en ese caso, el diagrama esta terminado.

Para el caso especifico de “Calzado Baldedn”, se parte del problema de no contar con un
posicionamiento adecuado de su marca artesanal, la cual debera reflejar calidad, servicio y

rentabilidad en todo el mercado, es por ello, que se plantea el siguiente analisis:

Debido a la falta de aplicacién de herramientas de marketing la empresa “Calzado
Baldedn”, no ha logrado calar ni con su nombre, ni con sus productos y servicios, en la mente
de los consumidores, lo cual ha generado una falta de un posicionamiento en el mercado en
general, la misma que ha evitado incrementar afio a afio su participacion en el mercado, entre

las principales causas de esta negativa situacion se pueden citar las siguientes:

El método, el cual toma en cuenta en este caso a la falta de canales de comunicacién, al
bajo nivel que tiene la imagen, por el descuido de una aplicacién de Branding consistente, se
relaciona directamente debido a que la empresa no posee un departamento de marketing que
pueda planificar y gestionar acciones de comunicacion, de publicidad, de branding, etc., siendo

una causa muy fuerte de la falta de posicionamiento.

La falta de aplicacion de los distintos materiales en el campo de la promocién y
comunicacion que podria aplicar la empresa a de lograr un reconocimiento en el mercado del
calzado, ésto conlleva que el mercado no pueda estar debidamente informado de los productos
y servicios que ofrece la empresa en cuanto a modelos, tipo de zapatos y materiales, lo cual sin
duda es una causa muy fuerte que aporta a que el posicionamiento actual no sea el que una

empresa con tantos afios en el mercado deberia tener.
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A continuacion esta el mercado, el mismo que no ha podido desarrollar una percepcion
amplia de la empresa, entre las principales causas que generan, se puede mencionar la falta de

comunicacion de la ventaja competitiva que tiene

La empresa y sus productos, un factor coyuntural y definido como otra causa es que los
clientes no conocen ni reconocen la trayectoria de la empresa, obviamente da como efecto la

falta de posicionamiento de la empresa.

La mano de obra, el cual tiene como causas principales: la falta de personal encargado de

comunicacion, falta de informacidn proveniente de clientes y de empleados y falta de

personal especializado en temas de marketing, en definitiva todas estas causas provienen
del mal manejo a la hora de reclutar personal o de las pocas exigencias que se solicitan al
momento de la contratacién de los mismos, siendo una causa muy grande al momento de

pretender contar con un buen posicionamiento de la marca “Calzado Baldedn”.

Finalmente esta el aspecto relacionado con la medida, en donde se puede mencionar que
la empresa no cuenta con ningun tipo medida ni control sobre la promocion, publicidad, ventas
directas, etc., que en algin momento llevo a cabo, es decir, no controla de manera técnica ni
estadistica los resultados que sus acciones han generado en el campo de el mejoramiento de las
ventas y sobre todo en el posicionamiento que ha llegado a tener la marca en toda la poblacién

y mas adn en su mercado objetivo.
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Figura 1.1 Diagrama de Ishikawa
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CAPITULO II

2 ANALISIS SITUACIONAL

2.1 Introduccion al anélisis situacional
“El analisis situacional es el medio en el cual la empresa realiza un reconocimiento
de su realidad tanto internamente como de su entorno y sirve para valorar, evaluar y
analizar variables y factores tanto pasados, presentes asi como tendencias de futuro.”
(Borrel, 2006: 45).

En este capitulo, se realizara un diagnostico situacional, para establecer como se
encuentra la empresa en su ambiente externo, al analizar tendencias nacionales y globales que
permitiran identificar oportunidades o amenazas, un analisis interno que determine los aspectos
de fortaleza de gestion y aquellos que implican debilidades para el desarrollo de la actividad
empresarial; un analisis de los competidores, en base al esquema de las Cinco Fuerzas de Porter;

finalizando con un analisis FODA.

2.2 Estructura del anélisis situacional
Es una herramienta que permite conformar un cuadro de la situacion actual de la
empresa, permitiendo obtener un diagnostico preciso que permite en funcidénde

ello tomar decisiones.(M. Ramos Mejia, 2009, pag. 6)

Se debe separar:

° Lo relevante de lo irrelevante
° Lo externo de lo interno
° Lo bueno de lo malo

El anélisis situacional se compone de las siguientes partes:
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. Anadlisis del macroambiente
. Anadlisis del microambiente
. Analisis Interno

o Diagndstico

La estructura y factores del analisis situacional se muestran en el siguiente gréfico:

Figura 2.1 Estructura Del Analisis Situacional

MACROAMBIENTE

FACTOR FACTOR
ECONOMICO TECNOLOGICO
PIZALCI;%% MICROAMBIENTE FACTOR
SOCIAL

CULTURAL 20
ECOLOGICO

FACTOR
SEGURIDAD
PUBLICA

Fuente: Michael Porter , Estrategia Competitiva
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

2.1.- Andlisis Externo
El ambiente externo comprende todas aquellas variables o factores sobre las
cuales las empresas no poseen influencia, ya que afectan por igual a toda la
sociedad; este ambiente a su vez, permite identificar oportunidades o amenazas
que se pueden entender como situaciones favorables o no para las empresas.

(Griffin; Ebert, 2005: 30)
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Dentro del ambiente externo se encuentra el macro y micro ambiente que se explican a
continuacion:
2.1.1.- Macroambiente
Comprende el andlisis del ambiente econdmico, tecnoldgico, cultural, ecoldgico,
social, politico, Etc. aspectos que poseen un impacto directo en las empresas los
cudles afectan su relativa solidez y con ello el atractivo de la industria. (Hill &
Jones, ND, p)

El anélisis del macro ambiente comprende el estudio de fuerzas y macro tendencias que
afectan el funcionamiento de las empresas. Entre los factores que influyen en el macro
ambiente se encuentran:

e Factores econ0micos

e Factores legales

e Factores tecnologicos

e Factores sociales

e Factores ecologicos

e Factor seguridad publica

2.1.1.1.- Factores Econ6micos
El crecimiento de la economia conduce a una expansién en el consumo del
consumidor lo que genera un alivio de las presiones competitivas dentro de la
industria caso contrario frente a una declinacion econémica se tendra una
reduccion del poder adquisitivo del consumidor y el incremento en las presiones
competitivas; razones por las cuales el andlisis de estos factores son de gran
importancia ya que ellos determinan la prosperidad y bienestar general de la

economia. (Hill & Jones, Nd, p)
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2.1.1.1.1.- Tasa de Interés
Normalmente se la conoce como la valoracion del costo que implica la posesion
de dinero producto de un crédito. Expresa el rendimiento anual de los fondos

prestados y se mide en porcentaje. (Larroulet& Mochon, 1998)

Tabla 2.1

Tasa de Interés Pasiva y Activa

FECHA TASA PASIVA (%) TASA ACTIVA (%)
Septiembre-30-2009 5,57 9,15
Octubre-31-2009 5,44 9,19
Noviembre-30-2009 5,44 9,19
Diciembre-31-2009 5,24 9,19
Septiembre-30-2010 4,25 9,04
Octubre-30-2010 4,30 8,94
Noviembre-30-2010 4,30 8,94
Septiembre-30-2011 4,58 8,37
Octubre-31-2011 4,53 8,17
Noviembre-30-2011 4,53 8,17
Diciembre-30-2011 4,53 8,17
Enero 31-2012 4,53 8,17
Febrero-29-2012 4,53 8,17
Marzo-30-2012 4,53 8,17

Fuente: www.bce.fin.ec/18 de Marzo 2012
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Figura 2.2. Tasa de Interés Pasiva y Activa
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Fuente: www.bce.fin.ec Marzo, 2012
Elaborado por Maria Fernanda Gallegos
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El crédito es un aspecto primordial de la competitividad, por ser un factor esencial del
proceso econdmico empresarial. Por ello, es indispensable contar con una estructura financiera
que asegure el acceso al crédito a plazos y tasas de interés razonables.

Si las tasas de interés bajan, las personas contaran con mejores opciones de crédito, v al
obtenerlo podran utilizar el dinero en la adquisicion de bienes y servicios. En el caso actual del
Ecuador, se puede apreciar que la tasa de interés tanto pasiva como activa ha venido reduciendo
de manera leve pero constante, llegando a situarse en los ultimos tres meses del afio en curso en
8,17%, lo cual denota una estabilidad en la economia en relacion con la variable intereses, por lo

menos durante el dltimo trimestre que va del afio.
Connotacién General

La disminucion de la tasa de interés activa constituye una oportunidad de medio
impacto por cuanto es un referente que permite acceder al crédito a “Calzado Baldedn”,

logrando asi el acceso a mejores materia primas, equipo y maquinaria de punta.

2.1.1.1.2.- Inflacion

Es el aumento persistente del nivel general de precios de bienes y servicios de
una economia con la consecuente pérdida del valor adquisitivo de la moneda.
(www.bce.fin.ec).

“La inflacion es medida estadisticamente a través del indice de Precios al
Consumidor del Area Urbana (IPCU), a partir de una canasta de bienes y
servicios demandados por los consumidores de estratos medios y bajos,
establecida a través de una encuesta de hogares.” (Banco Central del Ecuador,

Noviembre 2011)
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Segun el Banco Central del Ecuador la inflacién es medida estadisticamente a través del
indice de Precios al Consumidor IPCU, a partir de una canasta de bienes y servicios

Demandados por los consumidores de estratos medios y bajos, establecida a través de

una encuesta a hogares.

Tabla 2.2
Inflacion
FECHA % FECHA % FECHA %
Enero-31-2010 4,44 Enero-31-2011 3,17 Enero-31-2012 5,29
Febrero-28-2010 4,31 Febrero-28-2011 3,39 Febrero-29-2012 5,53
Marzo-31-2010 3,35 Marzo-31-2011 3,57
Abril-30-2010 3,21 Abril-30-2011 3,88
Mayo-31-2010 3,24 Mayo-31-2011 4,23
Junio-30-2010 3,30 Junio-30-2011 4,28
Julio-31-2010 3,40 Julio-31-2011 4,44
Agosto-31-2010 3,82 Agosto-31-2011 4,84
Septiembre-30-2010 3,44 Septiembre-30-2011 5,39
Octubre-31-2010 3,46 Octubre-31-2011 5,50
Noviembre-30-2010 3,39 Noviembre-30-2011 5,53
Diciembre-31-2010 3,33 Diciembre-31-2011 5,41

Fuente:www.bce.fin.ec/indicadorl2 de Marzo 2012
Elaborado: Maria Fernanda Gallegos

Figura 2.3. Tasa de Inflacion
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Fuente: www.bce.fin.ec/indicadorMarzo 2012
Elaborado por Maria Fernanda Gallegos.
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La inflacion en el Ecuador en los ultimos meses como muestra la tabla y grafica
anteriores se ha ido incrementando llegando a ubicarse en los actuales momentos en 4.92%, lo
cual en relacion al mismo periodo del afio anterior que fue de 3,44% significa un incremento,
aunque lento, pero es un indicador que necesariamente se debe tener en cuenta para el
desarrollo de toda actividad econdmica, puesto que genera un aumento en los precios de todos
los productos y servicios que se ofertan en el mercado, por lo que se crea una especulacion entre
los principales y potenciales clientes de “Calzado Baldedn” lo que afectaria al normal desarrollo
de las actividades.

CONNOTACION GENERAL

Ha habido un aumento leve de la tasa de inflacion en los Gltimos meses. Lo que es una
amenaza de medio impacto, en vista de que si un mercado no controla adecuadamente la
inflacion no podra reducir la incertidumbre sobre los precios futuros, lo que afecta a las
decisiones sobre el gasto, el ahorro y la inversion como es el caso de las cifras obtenidas,
generando una ligera desestabilidad en los precios y adicionalmente contrae el consumo, a pesar

de que los clientes de la empresa ya conocen las politicas de precios.
2.1.1.1.3.- Producto Interno Bruto

“Valor total de la produccion de bienes y servicios de un pais en un determinado
periodo, con independencia de la propiedad de los activos productivos, realizados
dentro de las fronteras geograficas de un pais.”

(www.bce.fin.ec, visitado el 24 de Septiembre del 2011)
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Tabla 2.3
Producto Interno Bruto
ANOS PIB REAL PIB NOMINAL

2000 16.282.908 16.282.908
2001 17.057.245 21.270.800
2002 17.641.924 24.717.858
2003 18.219.436 28.409.459
2004 19.827.114 32.645.622
2005 20.965.934 36.942.384
2006 21.962.131 41.705.009
2007 22.409.653 45.503.563
2008 24.032.489 51.347.503
2009 24.119.455 51.386.000
2010 24.983.318 56.964.000

Fuente:www.bce.fin.ec/indicador 24 de Septiembre 2011
Elaborado: Maria Fernanda Gallegos

Figura 2.4. PIB nominal y PIB real
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Fuente: www.hce.fin.ec/indicador Agosto 2011
Elaborado por Maria Fernanda Gallegos.
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Se puede apreciar claramente que el PIB real ha ido creciendo afio a afio llegando a ubicarse en

un valor de casi 25 millones de ddlares en el afio 2010.

Es importante sefialar que el PIB representa en forma global la produccion de todos los bienes y
servicios, es por ello que se hace necesario realizar un andlisis del PIB distribuido por sectores y

asi realizar una evaluacion del sector en el que se enfoca la empresa, asi:

Tabla?2.4
Producto Interno Bruto
PIB (millones de ddlares del 2000)
SECTORES 2010
Otros servicios 4082686,00
Comercio al por mayor y menor 3724601,00
Industria manufacturera 3511421,00
Explotacion de minas y canteras 2968207,00
Construccion 2386948,00
Otros elementos del PIB 2302944,00
Agricultura, ganaderia, caza y silvicultura 2062058,00
Transporte y almacenamiento 1837464,00
Administracion pablica y defensa 1233930,00
Intermediacion financiera 633223,00
Pesca 442147,00
Fabricacion de refinados 384654,00
Suministro de electricidad y agua 213908,00
Hogares privados con servicio doméstico 31724,00
Servicios de intermediacion financiera -832597,00
PRODUCTO INTERNO BRUTO 24983318,00

Fuente: www.bce.fin.ec/indicador 24 de Septiembre 2011

Elaborado: Maria Fernanda Gallegos
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Figura 2.5. PIB nominal y PIB real
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Fuente: www.bce.fin.ec/indicador Agosto 2011
Elaborado por Maria Fernanda Gallegos.

La empresa se ubica dentro

comercio al por menor y el sector

de dos sectores bien establecidos, estos son el sector de

manufactura (produccién de calzado artesanal), se puede

apreciar claramente que son sectores que brindan un gran aporte al PIB total, es por ello, que

significa que el crecimiento econémico del pais se debe en gran medida a los aportes de estos

sectores, sin que esto signifique que el bienestar de su poblacién haya mejorado necesariamente.

CONNOTACION GENERAL

El contar con un PIB creciente y ser parte de sectores importantes en el aporte de este es

una oportunidad de alto impacto, ya que por un lado significa que el sector esta consolidado y

seguira en esas condiciones, y por otro lado, si existe un crecimiento notable del PIB significara
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Que la poblacién tendra un mayor acceso a recursos econdémicos producto de su aporte a la

produccion, lo que significard una mejor predisposicion al consumo de calzado.
2.1.1.1.4 Salario Minimo Vital General

El salario minimo vital tiene por objeto, asegurar al trabajador y a su familia,
alimentacion adecuada, vivienda digna, vestuario, educacion, asistencia sanitaria, transporte,
esparcimiento, vacaciones y prevision. Las cifras del salario minimo vital en el Ecuador son las

siguientes en los ultimos afios:

Tabla 2.5
Evolucion del Salario Minimo Vital
Evolucioén Salario Minimo Vital
Ao Salario Minimo Vital
2007 170
2008 202
2009 218
2010 240
2011 264
2012 294

Fuente: www.inec.gov.ec Marzo 2012
Elaborado: Maria Fernanda Gallegos

Figura 2.6. Evolucion del Salario Minimo vital
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Fuente: www.inec.ec.com
Elaborado: Maria Fernanda Gallegos
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En Ecuador el Salario minimo lo fija el Ministerio de Relaciones Laborales. El salario
comprende jornadas de 40 horas semanales, el cual rige para el sector privado incluyendo a los
siguientes grupos: campesinos, trabajadores de la pequefia y mediana industria, trabajadoras del
servicio domeéstico, artesanos, sector agricola y del sector de las maquilas.

A diferencia del salario minimo vital, el salario real representa "la cantidad de bienes que
el empleado puede adquirir con aquel volumen de dinero y corresponde al poder adquisitivo; es
decir, el poder de compra o la cantidad de productos o servicios que puede adquirir con el
salario”, segun la definicion del INEC.

Comparando con las cifras de 2007, el estado actual de este valor no es alentador. En
mas de dos afos, el incremento ha llegado solamente a $12,58. En este gobierno, el salario se
ubicaba en $111,69. Hoy, esa cantidad alcanza los $264,00; en otras palabras, el valor
adquisitivo que tiene un trabajador aumento en 10,12%. Ahora para el afio 2011 el salario
minimo vital general se registra en los $ 264,00 dolares. Finalmente se debe sefialar que el
salario basico actual (2012) es de $ 294 dolares.

Tabla 2.6

Evolucién del Salario Minimo Vital

CUADRO DE DISTRIBUCION DEL SALARIO BASICO
UNIFICADO (para un Hogar tipo de cuatro miembros con
1,60 perceptores de Remuneracion
basica unificada)

ALIMENTOS Y BEBIDAS 44,63%
VIVIENDA 21,09%
INDUMENTARIA 9,12%
SALUD 4,01%
EDUCACION 4,72%
OTROS 16,44%
TOTAL 100,00%

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, Octubre 2011
Elaborado: Maria Fernanda Gallegos
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Figura 2.7. Evolucion del Salario Minimo vital
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Fuente: www.inec.ec.com
Elaborado: Maria Fernanda Gallegos

Connotacion General

El incremento del salario minimo vital es una oportunidad de alto impacto, ya que el
momento que la gente cuenta con mayores ingresos realizara mayores consumos, debido a que
la indumentaria constituye el tercer item de consumo de la poblacion, lo que impulsaré el
desarrollo de la produccién artesanal de calzado, siempre y cuando las condiciones de las
empresas no sean afectadas por politicas fiscales ni legales, lo cual permitira que los precios se

mantengan y la medida de incremento salarial sea real.

2.1.1.2.- Factor Legal

2.1.1.2.1.- Aspectos Tributarios

Los tributos son prestaciones obligatorias, establecidas en virtud de una ley, que se

satisfacen generalmente en dinero, y que el Estado, sobre la base de la capacidad contributiva de
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Sus agentes econdmicos, para poder cumplir sus finalidades especificas u otros
propdsitos de politica econémica.

Los sectores quepresentan un mayor nivel de pago de impuestos han sido el productivo y
el comercio, mientras que el sector artesanal, estd exento del pago de impuestos por lo que
representa una oportunidad debido a que independientemente de sus ventas, no esta obligada a

pagar, por lo que aumenta liquidez.

Connotacion General

El tema de los tributos representa una oportunidad de alto impacto debido a que son
pagados por los sujetos a quienes las leyes imponen las obligaciones correspondientes, y no es el
caso de los artesanos. Este hecho no tiene solamente un significado juridico, ya que el pago del
impuesto impone al sujeto la necesidad de disponer de las cantidades liquidas para efectuarlo lo
que, a veces, involucra tambien la necesidad de acudir al crédito en sus diversas formas. Todo
ello trae con sigo consecuencias en la conducta econdémica del contribuyente y alteraciones en el

mercado.

2.1.1.2.2.- Aranceles

Arancel es el impuesto a satisfacer para poder trasladar una mercancia de un pais
a otro. Recogidas en las tablas arancelarias de cada pais, las tarifas aduaneras
suponen un obstaculo a la importacion de bienes extranjeros, con animo de
proteger la economia nacional. Ademaés, son mas una forma de castigar a aquellas
empresas extranjeras que imponen unos precios de venta muy altos a sus filiales
establecidas en otros paises. (CULTURAL S.A., 2000, p. 41)

Dentro del arancel nacional, la partida a la que corresponde el grupo denominado

CALZADO es la 64.03.59.00.00 (los demas calzados con parte superior de cuero natural),
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Dentro de esta partida se encuentran la mayoria de articulos que la competencia importa
y que son similares a los que la empresa comercializa, en este caso los aranceles impuestos a
estos productos son del 10%, dependiendo de su funcionalidad, material y caracteristicas.,
adicionalmente se impone un arancel especifico de $6 por par, implantados por el Gobierno a fin
de mejorar la produccion nacional de este rubro.

Al poner restricciones a la importacion o un alto arancel, inmediatamente se genera una
escasez de productos importados en el mercado, por lo que va a causar precios mas altos por
parte de la competencia que importa.

Connotacién General

En este caso se trata de una oportunidad de alto impacto, ya qué al aumentar los
aranceles ocasiona una elevacion de los precios de calzado importado, por lo tanto, disminuye la
demanda de calzado importado y como consecuencia, aumentan la demanda de calzado de

produccion nacional, lo que conlleva a un incremento de las ventas.
2.1.1.3.-Factor Tecnoldgico

En referencia al factor tecnoldgico se puede mencionar que cada dia se crean nuevos
equipos, maquinarias y materiales para satisfacer necesidades humanas hasta entonces no
cubiertas y ademas, al poder ser adquiridos incluso por los consumidores de menores recursos,
se fabrican en cantidades masivas. Como consecuencia, durante este periodo tiene lugar un
hecho de capital importancia: una aproximacion de la tecnologia méas avanzada al hombre, tanto
como jamas habia ocurrido en el pasado. Se llega a una situacién de contacto continuado, de
convivencia, de familiarizacion de los productos tecnolégicos con la poblacion.

La produccion de calzado no es ajena a este tipo de avances tecnoldgicos, es asi que en la

actualidad se pueden encontrar nuevas y mejores materias primas para la elaboracion de
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calzado, las cuales brindan mayor comodidad y suavidad a los clientes; ademas, que en
la mayoria de los casos resultan mucho més resistentes, lo que le otorga al producto una vida util
mucho mayor, entre dichos materiales se pueden mencionar los cueros con mejor tratamiento,
hilos muchos mas resistentes elaborados con fibras no naturales, tintas de mayor durabilidad y
no toxicas que permiten mejor acabado del producto y mayor duracion, existen nuevos equipos
y maquinarias los cuales han permitido un gran desarrollo de la industria; sin embargo, es
importante segregar la idea del concepto de produccién industrial y produccion artesanal, en el
primer caso el uso de equipos y maquinaria es mucho méas grande, en donde prima el uso de
estos por sobre la mano de obra, en cambio en el segundo caso la utilizacion de la mano de obra
es su principal fundamento, apoyado exclusivamente en maquinarias basicas y que no se las
puede eliminar del proceso ya que el artesano por si solo no podria realizar ciertos trabajos.

A continuacidn se presenta un cuadro para cada tipo de produccion del uso de equipos y
maquinarias en ambas escalas o tipos de produccion:

Tabla 2.7Equipo y maquinaria para la produccién de calzado artesanal

MAQUINARIA'Y EQUIPO

PRODUCCION ARTESANAL

Primera fase

Segunda fase

Esmeril Levantador de taco

Horma Levantador de suela

Cortador de cuchillo Martillo para tacos

Cuchillos Martillo para planta

Estiletes de variedad de medida Secador de horma

Lapiz de papel Secador de pegamento (ventilador)

Papel de dibujo

Alicate

Moldeadores

Agujas diversas lineas

Engrudo

Tijeras

Cemento de Contacto

Punzones

Fuente: Calzado Baldedn
Elaborado: Maria Fernanda Gallegos
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Tabla 2.8

Equipo y maquinaria para la produccion de calzado artesanal

MAQUINARIAY EQUIPO

PRODUCCION INDUSTRIAL

Maquinas para moldeado de las plantillas

Maquinas de la linea de produccion:

Transportador de plantillas moldeadas

Transportador de hormas

Cortador de la tapa del fuste

Transportador de moldeado

Cortador de fuste

Transportador de colocacion y empaque

Maquina de moldeado de media suela

Martillo a presion de aire

Méquina de rasurado de plantillas

Maquina de moldeado del talon

Maquinas de corte:

Maquina de moldeado de la pala

Cortador hidréaulico

Maquina de reborde del talon

Maquinas de costura:

Esmeril de suelas

Cortador de cuero

Maquina sujetador de suelas

Recubridor lateral de empeines

Maquina de deslizado de hormas

Magquina sujetador lateral

Clavadora de tacos

Magquina de coser de agujas simples para bases planas

Maquina empaquetadora

Magquina de coser de agujas dobles para altas
colocaciones

Compresor de aire

Maquina de coser de aguja simple para altas colocaciones

Maquinas para moldeado por inyeccion de
suelas:

Maquina de recorte del recubrimiento interno y la suela

Maquina picador

Maquina de aplicacién para la puntera de termoplastico

Maquina de mezcla y secado

Maquina de forraje

Maquina de moldeado por inyeccion

Fuente: Proyectos preliminares para Plantas Industriales,
Elaborado: Maria Fernanda Gallegos
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Como se aprecia con claridad en las tablas precedentes, se puede notar que composicion
de maquinaria para una planta industrial de calzado es sumamente superior y sofisticada en

relacién a la composicion de la planta artesanal.
Connotacién General

Existen muchos productos con avances tecnoldgicos que estan ingresando recientemente
al mercado, sin embargo el trabajo artesanal ofrece la elaboracion de productos de calidad e
incluso personalizados, es por ello que aqui se presenta una oportunidad de alto impacto ya
que la empresa puede acceder a mejores materias primas y combinarlas con el manejo de la

produccion artesanal, logrando una mayor satisfaccion de los consumidores.
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2.1.1.4 Factores sociales

2.1.1.1.1 Tasa de Desempleo

La tasa de desempleo es el porcentaje de la mano de obra que no estad empleada y
que buscan actualmente una ocupacion, como proporcion de la fuerza de trabajo
total. (Tucker, 2001, p. 539) La tasa de desempleo esta relacionada con las
fluctuaciones del ciclo econdmico, las caidas en la produccion se relacionan con
incrementos del desempleo, los aumentos estan ligados con una declinacién de la
tasa de desempleo, cuando el desempleo se encuentra en su tasa natural, se dice

que la economia esta funcionando en pleno empleo.

Tabla 2.9
Tasa de desempleo
ANO DESEMPLEO %
2007 7,10
2008 6,41
2009 6,11
2010 5,96
2011 4,55

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos. Agosto 2011
Elaborado: Maria Fernanda Gallegos

Figura 2.8. Tasa de desempleo
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Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos. Agosto 2011
Elaborado: Maria Fernanda Gallegos
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El desempleo en Quito fue disminuyendo gradualmente a partir del afio 2007 hasta
alcanzar una tasa de 6,41% en el afio 2008, para el afio 2009 hubo una disminucion del 0,3%
tomando en cuenta que en el 2009 se registrd una tasa de desempleo del 6,11%.

Para el afio 2010 existe una reduccion en relacion al afio 2009, llegando a una tasa de
5,96%, finalmente se puede registrar una reduccion mucho mas considerable para el afio 2011,
Ilegando hasta septiembre del presente afio a un promedio del 4,55%, la cual seria la tasa mas

baja de los Gltimos afos.
Connotacion General

El desempleo puede tener distintas connotaciones teniendo en cuenta el punto de vista
desde que se lo analice, en el caso de la empresa afirmar que las zonas en la que esta ubicada la
misma se puede contar con gran cantidad de empleados publicos y privados, que normalmente
son los primeros afectados cuando una crisis laboral afecta al pais, a mas que son el mercado
objetivo de la empresa ,es por ello, que se vuelve una amenaza de medio impacto, ya que la
empresa no podra conseguir en forma facil los clientes que requiere para el desarrollo de sus

actividades normales.
2.1.1.1.2 Remesas de Inmigrantes

Las remesas son el dinero que los emigrantes envian a su pais de origen, siempre que sea
a cambio de nada tangible; en el caso del Ecuador las remesas de los trabajadores ecuatorianos
en el extranjero aumentaron en el primer semestre del 2011 casi un 14% respecto a las cifras del
afio anterior en el mismo ciclo. EI Banco Central del Ecuador inform6 que 626,4 millones de

ddlares ingresaron a la economia ecuatoriana entre enero y julio del 2011.
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Esa cifra es 13,9% mayor a la del mismo periodo del 2010, cuando se reportaba la

transmisién de 549,8 millones de dolares.

Segun el informe de la institucion, los inmigrantes ecuatorianos envian remesas a Sus
familiares en Ecuador principalmente desde Estados Unidos (43,3%), Espafa (41,6%), Italia

(5,9%) vy el resto del mundo (9,2%).

Segun el Banco Central, el aumento de las remesas responde a “una mejoria de las
condiciones generales de los paises donde trabajan los ecuatorianos”. En el 2010 unos 610 mil

ecuatorianos residian en los Estados Unidos, 360 mil en Espafia.

Segun un estudio realizado en el 2008 por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos

del Ecuador (INEC), unos 1,5 millones de ecuatorianos habian migrado hacia el exterior.

Tabla 2.10

Remesas recibidas del exterior

Total Remesas Recibidas del Exterior

Afo Remesas (millones de délares)
2007 3098
2008 2822
2009 2495
2010 2167
2011 2671

Fuente: www.bce.fin.ec Marzo 2012
Elaborado: Maria Fernanda Gallegos
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Figura 2.9. Remesas provenientes del exterior
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Fuente: www.bce.com.ecMarzo 2012
Elaborado: Maria Fernanda Gallegos

Las remesas recibidas del exterior fueron disminuyendo afio a afio, hasta llegar a 2.167
millones de dolares durante el afio 2010.

Para el afio 2011 se puede apreciar en forma muy clara un incremento de las remesas que
supera los dos afios anteriores (2009 y 2010), esta cifra llaga a un valor total de 2671 millones de
ddlares, provenientes de distintos lugares del mundo siendo los principales paises Espafia,
Estados Unidos, Italia, México y Uruguay respectivamente.

Connotacion General

El hecho de que las remesas de dinero provenientes del exterior de afios anteriores se
hayan reducido progresivamente y este Gltimo afio se aprecie una mejoria no significa que las
personas vayan a invertir en prendas de vestir, ya que la recesion de afios anteriores ha generado

déficits en la poblacién que recién ahora podran irse cubriendo, por ello esta variable representa
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Una amenaza de alto impacto, ya que siguen presentandose problemas en el exterior asi

gue no se puede garantizar un incremento de las remesas para los proximos afios.
2.1.1.5 Factores ecologicos

“En la actualidad existen varios problemas ecoldgicos creados por el hombre que estan
causando el deterioro del planeta, tal como el uso de energia, la eliminacién de los desechos,
entre otros; que a corto plazo deteriorara la calidad de vida de las personas, disminuyendo las
reservas energéticas, incrementando los indices de contaminacion y comprometiendo

enormemente a la vida.” (Ministerio del ambiente 14 de agosto de 2011)
Medio Ambiente

“El medio ambiente es el conjunto de componentes fisicos, quimicos, bioldgicos
ysociales capaces de causar efectos directos o indirectos, en un plazo corto o
largo, sobre los seres vivos y las actividades humanas.”(Secretariadel Ambiente,

agosto del 2011).
Manejo de Residuos

“Los residuos son desperdicios o materiales sobrantes de las actividades
humanasdomeésticas, comerciales e industriales. Por su contenido se clasifican en gaseosos,
liquidos y solidos; y por su origen en organicos e inorganicos. Estos residuospueden contaminar
el aire, el agua y el suelo afectando a la salud humana y alambiente.”
(Secretariadel Ambienteagosto del 2011).

En el Ecuador, el aumento de desechos es un problema critico por la ausencia de sistemas de
manejo y control en la mayor parte del pais, lo cual ha causado la contaminacion de ecosistemas

importantes y la degradacion de recursos naturales como agua, suelo y aire.
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En el Distrito Metropolitano de Quito, hay varias instituciones que colaboran con el
Municipio para el adecuado manejo de residuos, las acciones que emprenden son la realizacién de
proyectos para concientizar a la gente y controlar a las empresas como las artesanales, que son
generadores de desperdicios debido a sus procesos productivos manuales, para que realicen un
correcto manejo de la basura o materiales sélidos, por medio del reciclaje y el control de
desperdicios, para controlar la contaminacion.

Tabla 2.11

Porcentaje de desechos

DESECHOS %
Alimentos y otros organicos 62,63
Papel y carton 11,05
Plasticos
Cauchos y otros inorganicos
\ELEE
Metales
Vidrio 1,64
Otros 1,25

Fuente: Secretaria del Ambiente del MDMQ. Agosto 2011
Elaborado: Maria Fernanda Gallegos

Figura 2.10. Desechos
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Fuente: Secretaria del Ambiente del MDMQ. Agosto 2011
Elaborado: Maria Fernanda Gallegos
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Connotacion General

El cuidado del ambiente constituye una oportunidad de medio impacto para la
organizacion, ya que la empresa maneja debidamente los desechos por lo que no tienen
problemas con entidades de control, a pesar de que la industria del calzado se encuentra dentro

del sector cauchos, plasticos, madera y metales, los cuales representa un 23,43% de desechos.

2.1.1.6 Factor seguridad publica

Auge Delincuencial

La delincuencia se refiere a un conjunto de actos en contra de la ley, tipificados

por la ley y merecedores de castigo por la sociedad, en diferentes grados. Se

podria definir también como una conducta por parte de una o varias personas que

no coinciden con las requeridas en una sociedad determinada, que atentas contra

las leyes de dicha sociedad. Debido a ello, la delincuencia puede diferir segun el

cédigo penal de cada pais. Generalmente, se considera delincuente a quien

comete un delito en reiteradas ocasiones, llegando a ser considerado también,

como un antisocial, recalcando el hecho que este tipo de acciones atentan contra

el normal funcionamiento de nuestra sociedad, poniendo en peligros de diferente

naturaleza a sus miembros.(Estudio elaborado por la Fundacién Suefios de Vida
FUSUVI, 2009)

Los responsables de la seguridad interna del Ecuador segun la Constitucion, esta a cargo

de las Fuerzas Armadas y la Policia Nacional y actualmente existe un 6rgano regulador que es el

Ministerio de Coordinacion de Seguridad.
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Segun varios medios de comunicacion se proporcionan datos sobre muertes violentas y
robos en las principales ciudades del Ecuador durante los doce meses del 2011.

o En Esmeraldas, se registraron 130 asesinatos, la mayoria aun no han sido esclarecidos
por las autoridades.

o En Quito, capital de la Republica, 84 personas perdieron la vida de forma violenta y se
denunciaron 4.500 robos.

o En el puerto de Manta, en Manabi, 54 personas han sido asesinadas y el numero de
robos asciende a 1.288.

e Mientras que en Guayaquil, la ciudad mas grande del pais, se han registrado 260
asesinatos, la mayoria bajo la modalidad de sicariato. Respecto a robos, se han
denunciado 3.280 casos.

El creciente nimero de robos y asesinatos hace cada vez mas dificil que el accionar de la
Policia consiga los resultados que la sociedad espera. Lo mas grave de esta situacion es que
todos estos delitos facilmente quedan en la impunidad.

Connotacién Gerencial

Desde el punto de vista que el auge delincuencial no para y con estos cambios de
costumbres en la mayoria de la gente, también se ve afectado el area de la comercializacion, ya
que generaria pérdidas tanto materiales como econdmicas e incluso un alejamiento de los
clientes, convirtiéndola en una amenaza alto impacto, se produce un desfase en el capital de
trabajo.

2.1.2.- Microambiente
Agrupa aspectos importantes para el proceso de supervivencia y desarrollo de la

empresa en forma individual, por lo que los resultados obtenidos son diferentes
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para cada empresa. Dentro de este ambiente se analizan factores relacionados con
la competencia, proveedores, clientes; aspectos que se pueden profundizar en
funcion del esquema de las Cinco Fuerzas de Michael Porter. (Salazar,
Administracion de Empresas ESPE)

2.1.2.1.- Analisis de las Fuerzas de Porter

Es un modelo elaborado por el economista Michael Porter en 1979, en que sedescriben las
5 fuerzas que influyen en la estrategia competitiva de una compafiia que determinan las
consecuencias de rentabilidad a largo plazo deun mercado, o algin segmento de éste. Las
primeras cuatro fuerzas secombinan con otras variables para crear una quinta fuerza, el nivel de
competencia en una industria.

Figura 2.11. Las Fuerzas de Porter

Amenaza de
entrada de
nuevos
competidores

Rivalidad entre
competidores
existentes

Amenaza de
posibles
productos
sustitutos

Fuente: Estrategia competitiva, Michael Porter, 2005: 20
Elaborado:Maria Fernanda Gallegos

2.1.2.1.1.- Barreras de entrada de nuevos competidores

Este aspecto se fundamenta en la “Barreras de entrada” que son todos los obstaculos que

se presentan para ingresar a un mercado.
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En el caso de ventas de calzado en el Distrito Metropolitano, las barreras de entrada que
limitan el acceso de nuevos competidores, son las siguientes:

La inversion. Aspectos como el estudio de mercado, publicidad einfraestructura fisica
son algunos de los rubros que implican una inversion elevada y la misma en los actuales
momentos son complicadas para este tipo de negocios de calzado, que son relativamente
pequenos.

La curva de experiencia. El sector del calzado es un sector en el que se requiere un
altonivel de conocimiento técnico para tener éxito, esta experiencia se gana con afosde
desarrollo y aprendizaje constante de todas las técnicas para la fabricacion de calzado y
representa una barrera de entrada para nuevoscompetidores.

Lealtad de los consumidores. En este tipo de negocios el cliente cuenta con la -
experiencia de satisfaccion ,la cual crea fidelidad y si la percibe es muy dificil que busque

experimentar COoNn una nueva empresa.
Connotacion General

El ingreso de nuevos competidores en estos momentos es poco probable debido a que las
barreras de entrada son fuertes lo cual representa una oportunidad de impactoaltoya que la
experiencia ganada por la empresa y que ha sido adquirida en los Gltimos 66 afios, resulta dificil
alcanzar, adicionalmente el negocio tienen una elevada inversion lo cual es dificil de lograr para

los nuevos competidores.
2.1.2.1.2.- Grado de rivalidad entre competidores potenciales

La competencia es la accion simultanea de varias empresas que se dirigen en un

mismo mercado Yy rivalizan entre si para presentar sus productos en la forma mas
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atractiva y para comercializar a través de los mejores canales y mediante las
técnicas promocionales mas eficaces. (Kotler, 1999, p.p. 86)

El calzado, con el paso del tiempo ha ido creciendo principalmente por el desarrollo de la
industria nacional e internacional en temas como modas por temporada, calzados para trabajo,
para deporte, escolares, etc., lo cual ha generado una competencia desleal.

En el campo comercial se ha visto la presencia de la competencia lo que indudablemente
ha provocado inconvenientes pero en un grado no muy considerable, adicionalmente el grado de
rivalidad en este sector ocasiona que los productos y servicios que reciben los clientes hayan
mejorado. La industria del calzado en el Ecuador se ha reactivado gracias a la salvaguardia por
balanza de pagos que aplicé un arancel del 10%, lo que incidio en el incremento de las ventas,
empleo e inversiones. En la actualidad la industria ecuatoriana del calzado genera alrededor de
100 000 empleos. Convirtiendose en el sector productivo que méas fuentes de empleo crea en el
Ecuador.

Este sector cuenta con 3 000 micro productores que trabajan a su maxima capacidad,
alcanzado una produccion en promedio de 680.000 pares por afio, lo cual sin duda provoca una
gran competitividad, y a esto se le debe sumar la creacion de nuevas empresas productoras y
comercializadoras de calzado, lo cual dificulta y complica el trabajo que dia a dia se debe llevar
a cabo en el mercado.

La distribucion de la produccion de calzado artesanal a nivel nacional es la que se
presenta a continuacion:

Tungurahua (50%), 340.000 pares

Guayas (18%), 122.400 pares

Pichincha (15%), 102.000 pares

Azuay (12%), 81.600 pares
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Connotacion General

La rivalidad de la competencia representa una amenazade alto impacto ya que por lo
general las empresas en su afan de conseguir participacion en el mercado reducen los precios al
maximo, incluso sacrificando sus beneficios, lo cual denota claramente a una competencia
desleal y dispuesta a cualquier estrategia por mas negativa que sea, tal es el caso de los
almacenes de origen chino, en donde los precios de algunos productos llegan a niveles tan bajos

que superan incluso los costos de los productos de produccion nacional.
2.1.2.1.3.- Poder de negociacién con los Proveedores

El poder de negociacion de los proveedores puede verse fortalecido cuando secumple

algunos de los siguientes aspectos:

Existe un nimero reducido de proveedores o se encuentran concentrados en grandes grupos.

e Importancia del sector para el proveedor.

e Diferenciacion del producto

e Amenaza de los proveedores de integracion hacia delante

Dentro del sector del calzado existen una amplia gama de proveedores de distintos
materiales, que permiten la confeccion de calzado de calidad y adecuado para cada tipo de
persona.

Los materiales empleados para la fabricacion de calzado son:
Para corte:
Becerro, Cabra, Ternera, PVC, Oscaria, Poliuretano, Hule.
Para suela:

Crepe, Cuschon, Cuero, Cuero aceitado, PVC, Poliuretano.



POSICIONAMIENTO DE UNA MARCA ARTESANAL CON CALIDAD SERVISIO Y RENTABILIDAD EN EL MERCADO DE
CALZADO FEMENINO EN LA CIUDAD DE QUITO CASO APLICATIVO “CALZADO BALDEON”

Los proveedores ofrecen todos estos tipos de materiales, y las principales caracteristicas de

las materias primas son las siguientes:

o Elcorte
e Laplanta
e Lasuela
e Elforro

El corte:Constituye la parte externa del zapato, y esta formado por: el empeine, la pala, el
collarin, el chaleco, el antifaz y la puntera.

La planta: Es la parte del zapato que sirve de base para el montado del mismo y es de
carton o material sintético, la planta esta entre la suela y la plantilla, en algunos zapatos lleva
una costilla, que es una pieza de lamina que sirve para dar firmeza y resistencia a esta parte.

La suela: Es la parte del zapato que estd en contacto con el suelo y puede ser de diferentes
materiales como: cuero sintético, hule negro o de color, suelas prefabricadas, crepé, o P.V.C
(policloruro de vinil); sobre la suela la que descansa todo el peso del cuerpo.

Forro: El forro puede ser de piel, de: carnaza, tela, piel sintética u otros materiales.
En la parte del talon entre el forro y el corte, el zapato lleva una pieza Ilamada contrafuerte, que
le da forma y lo refuerza; en la punta del zapato se coloca un refuerzo llamado casquillo.

Plantilla: Es una pieza de piel natural, o piel sintética, plastico o hule espuma, que lleva el
zapato por la parte interior y es para que no lastimen las costuras al pie, muchos fabricantes le
ponen una etiqueta de tela con la marca o nombre del producto.

La caracteristica principal de los insumos son: la resistencia, elasticidad y porosidad en

general.
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Hay una gran variedad de colores y grabados en los materiales, sin embargo, los colores mas
utilizados para este tipo de calzado son los blancos, azules, negros y rojos.

Entre los principales proveedores con los que actualmente trabaja la empresa se mencionan
los siguientes:

Almacén Paisa: suela, tapas y ormas

Cueros Novaexpress: cueros

Comercial alulema: tacos, tapas

Toropulsi: cueros

TemeriaDiaz: cuero

PlaticosAstra: telas de plantillas
Connotacién General

En el sector comercial (calzado) el poder de negociacidn que poseen con los proveedores
es importante tomando en cuenta que existen un sin namero de distribuidores lo que permite a
“Calzado Balde6n” tener mayorpoder de negociacién, esto se ve reflejado como una

oportunidadde alto impacto.
2.1.2.1.4.- Poder de negociacion con los Compradores

Un mercado o0 segmento no sera atractivo cuando los clientes estdn muy
bienorganizados, el producto tiene varios o muchos sustitutos, el producto no esmuy
diferenciado o es de bajo costo para el cliente, lo que permite que puedahacer sustituciones por
igual o a muy bajo costo. A mayor organizacion de los compradores mayores seran sus
exigencias en materia de reduccion deprecios, de mayor calidad y servicios y por consiguiente la

corporacion tendrauna disminucion en los margenes de utilidad.
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Los segmentos de mercado que mas se estan moviendo, y a los cuales deben dirigirselas
estrategias, son:

El segmento medio y, con un 40% y

El segmento medio-alto 23% del mercado,

Los cuales han aumentado su participacion en los ultimos afios.

Asimismo, le siguen:

El medio-econémico con un 19%, aumentado;

El segmento lujo conun 14%, disminuido; y

El segmento econdmico con un 4%, disminuido.

El tipo de calzado mas distribuido y comercializado en términos globales en el pais es el
Clasico, es decir el calzado devestir de sefiora, seguido del ejecutivo, el deportivo en términos
generales y elinformal de sefiora.

Como conclusion a este punto, se puede entrever que el ambito femenino es el que
masactividad refleja en el sector, y sobre el cual muchas veces (junto, dltimamente, con elfactor
comodidad) se basan las estrategias, publicidades y marketing en general.

En el caso de la empresa el poder de negociacion de los clientes no afecta en un mayor
grado, ya que los costos de estos productos son relativamente estandar de acuerdo a la linea que
pertenece (de mujer ejecutivo, de mujer deportivo, de mujer casual, de mujer infantil). Es por

ello que “Calzado Balde6n” mantiene una negociacion apropiada con sus compradores.
Connotacion General

Para la empresa esto representa una oportunidadcon un nivel de
impactomedioporqueal contar con una gran cartera de clientes los ingresos que tiene el negocio
provienen de muchas compradores, los cuales pierden fuerza y se adaptan a las condiciones

tanto de calidad como de precios.
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2.1.2.1.5.- Productos Sustitutos

Los productos y servicios sustitutos limitan el beneficio potencial de un sector
alestablecer un tope en los precios que las empresas de este sector puedegenerar una ventaja, y

cuanto mas atractivo sea la relacion calidad/preciode los productos sustitutos, mas bajo
sera el tope de la rentabilidad del sector.

Un mercado o0 segmento no es atractivo si existen productos sustitutos reales
opotenciales. La situacidn se complica si los sustitutos estdn mas avanzadostecnolégicamente o

pueden entrar a precios mas bajos reduciendo losmargenes de utilidad de la empresa.
Connotacién General

En definitiva los bienes sustitutos son aquellos que pueden satisfacer necesidades
similares a otro, en el caso de la empresa se pude apreciar claramente que no existen sustitutos
en estas lineas de productos, es por ello, que seria una oportunidadde alto impacto, ya que

existiria cierto dominio sobre estas mencionadas lineas.
2.2.- Analisis Interno

El segundo componente del estudio del entorno comprende el estudio de la
organizacion en lo referente a su filosofia corporativa, proceso administrativo, y
capacidad directiva, competitiva, financiera, técnica y talento humano; factores
que permitirdn determinar aquellas debilidades y fortalezas que tienen
repercusion en la empresa y sobre los que se posee influencia para realizar

modificaciones. (Serna, 2003)
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2.2.1.- Administrativo

“Calzado Baldedn”, actualmente cuenta con un proceso administrativo poco definido, en
mas de 60 afios que lleva en el mercado, la empresa se ha manejado de acuerdo a las decisiones
de sus propietarios, todos ellos se han preocupado por planificar, evaluar y controlar sus
actividades, el problema ocurre cuando no se plantean objetivos a corto, mediano y largo plazo

ni estrategias que permitan mejorar la situacion de la empresa.

La empresa también cuenta con una estructura organizacional conformada por tres niveles
jerarquicos basicos, que son: gerencia, personal administrativo y personal de ventas, donde las

funciones y responsabilidades de cada uno de sus miembros no estan correctamente definidas.

Figura 2.12.0rganigrama Estructural Calzado Baldeon
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Fuente: Calzado Baldeén

Elaborado por Maria Fernanda Gallegos Agosto 2011
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2.2.2.- Talento Humano

La empresa estd conformada por personal en el area administrativa, financiera y de
ventas.
En el area administrativa la empresa cuenta con:
e Propietario — Gerente.
e Administrador de almacén.

e Contador (de los tres puntos de venta).

El principal objetivo del area administrativa es tomar las decisiones que direccionarén la
empresa. Adicionalmente, se encarga de reclutar, seleccionar, inducir y capacitar a su personal;
para que desemperien sus diferentes funciones y cumplan con los objetivos esperados por la
empresa.

A cargo del Administrador esta el reclutamiento de personal; mientras que el Contador
analiza la situacién financiera.

Uno de los principales problemas de la empresa es que no realiza un seguimiento a sus
clientes internos y no les ofrece una adecuada capacitacion, trabajo en equipo, ésto provoca que
los empleados realicen un trabajo deficiente que no cubre las necesidades de la organizacion.
Connotacién General

“Calzado Baldedn” no cuenta con una adecuada planificacion al momento de clasificar

su recurso humano, es por ello que se puede sefialar que la empresa esta tratando de organizar

adecuadamente a su personal, sin embargo esto no es suficiente, ya que las funciones del talento
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humano no son claras y en muchos casos duplicadas, es por ello que esto es una
debilidad de medio impacto.
2.2.3.- Financiero

El area financiera de una empresa se encarga de la recoleccion, registro, analisis y
comunicacion de la informacion sobre las operaciones monetarias que efectla la misma,
encaminada a la toma de decisiones fundamentales como son la inversién, el financiamiento y
los dividendos.

“Calzado Baldedn” a pesar de que si cuenta con un area financiera, no cumple sus
funciones ya que como se trata de una empresa de tipo familiar, son los propietarios los que se

Encargan de ciertas actividades como son: la de toma de decisiones y el contador que se
encarga de hacer sus tareas.

La empresa cuenta con un sistema contable personalizado bajo pedido y que trabaja en
conjunto con los demas mddulos del negocio. Lleva un control de las cuentas, inventarios y
operaciones financieras, inclusive su utilizacion se ha venido realizando diariamente por todos
los departamentos, ya que es una herramienta fundamental para el trabajo, sin embargo, no se lo
usa en todo su potencial porque no se sacan informes para la toma de decisiones.

El dinero que ingresa diariamente a la empresa se encuentra en constante movimiento,
por lo que se cancelan cuentas como: servicios basicos (luz, agua, teléfono, internet) y pago de
impuestos, se solventan gastos de caja chica como: movilizacion, cafeteria, etc., ademas que los
propietarios toman el efectivo para sus gastos personales.

La gestion de crédito y cobranza se la realiza de manera muy superficial, constantemente
existe retraso en los cobros de cuentas de clientes, asi como los respectivos intereses por mora,

debido a la falta de politicas de crédito adecuadas y sobre todo la falta de seguimiento.
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El &rea de crédito se limita a confiar en los certificados adjuntados en la solicitud de
crédito, sin hacer una comprobacidon y valoracion de dichos datos.

A pesar de tener deficiencias en lo que respecta a las cobranzas, “Calzado Baldeon”, no
tiene problemas de liquidez considerables. Segin sus propietarios actualmente la empresa no
posee ningun tipo de deuda con proveedores, ni tampoco con institucion financiera alguna, es
importante sefialar que la empresa por ley no esta obligada a llevar contabilidad, por lo que
resulta complicada realizar un contraste de lo afirmado por sus representantes con datos
numericos o de estados financieros.

Connotacion General

El area financiera de la empresa posee tanto fortalezas como debilidades considerables:

Fortalezas:

e Flujo de efectivo muy aceptable, considerado de alto impacto, ya que sus presupuestos
no presentan ningun saldo negativo, y de hecho en los actuales momentos la empresa no
posee deuda de ninguna indole, con proveedores ni con instituciones financieras.

e Brinda crédito para sus clientes, considerado de medio impacto, esto debido a que su
posicion financiera es buena y solida.

e Software Administrativo contable personalizado, considerado de bajo impacto.

Debilidades:

Hay una ausencia de un control financiero adecuado, por lo que no existe un analista
financiero en la empresa, la valoracion para crédito a clientes es muy superficial, un sistema de

cobro inapropiado y fuga de efectivo, por lo que se considera una debilidad de alto impacto.
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2.2.4.- Mercadotecnia y Ventas

La venta del producto y servicio se lo realiza por medio del personal asignado para
atender al cliente, éstos se encargan de recibir amablemente al cliente y de brindar las
sugerencias necesarias para que pueda realizar el pedido.

Una de las principales dificultades que acarrea “Calzado Baldeén”, es la falta de
promocion, ya que no se puede conseguir que la empresa se posicione correctamente en el
mercado, si no existe una fuerza de ventas y marketing que lo impulse.

Los directivos le otorgan muy poca importancia a la fuerza de ventas, ya que su
ideologia se basa en la costumbre y en lo empirico; lo que provoca que se mantenga su

participacién en el mercado y no capte mayor cartera de clientes.

Para concluir no cuenta un programa de marketing; el cual pueda crear estrategias para
impulsar el servicio y los productos que ofrece la empresa.
Connotacién General

La empresa cuenta con gran experiencia en el mercado, lo quehace suponer que sea
reconocido como un almacéncompleto en stock de calzado para damas, sin embargo, no cuenta
con una adecuada promocion publicitaria, que le permita posicionarse en el mercado y captar
una mayor cartera de clientes; esto se debe a que la empresa ejerce un marketing empirico en el
gue no se implementan proyectos, estrategias y actividades que mejoren su situacion actual.

Fortaleza: Conocimiento del mercado comercial de calzado, considerado de alto impacto.

Debilidades: Baja promocion publicitaria para captar clientes, considerado de alto impacto.

¢ No ejerce un programa de marketing, considerado de alto impacto.
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2.3.- Matriz FODA

Constituyen un conjunto de herramientas que permiten procesar la informacion recopilada
en el andlisis del ambiente externo e interno para posteriormente identificar la posicién actual de
la empresa, las caracteristicas relevantes de su funcionamiento, los problemas que se presentan

en el desarrollo de sus actividades, entre otros.

Para este estudio se utilizara el método desarrollado por el Ingeniero Victor Daniel Aceves
Ramos en su libro “Direccion Estrategia” para lo cual es necesario realizar una breve
introduccidn al procedimiento.

Analisis de amenazas y oportunidades

Para este efecto se estructuran las matrices de analisis que se mostrardn posteriormente,
elaboradas bajo la premisa de que todas las amenazas son igualmente importantes, no todas
tienen la misma probabilidad de ocurrir ni tampoco se espera que sobrevengan al mismo tiempo.

El peso relativo de las amenazas depende de tres factores: La probabilidad de que ocurra, el

impacto en la organizacion y su gravedad, el tiempo o la tendencia de que ocurra.

Con cada amenaza se evaltuan los tres factores. Cada amenaza tiene que justificarse
objetivamente con datos reales, completos y comprobables, a menos que se aclare que la

decision es producto de la intuicion y que se carece de informacion suficiente.

El analisis de las oportunidades es semejante y contempla los mismos tres factores:
probabilidad de ocurrencia, impacto en la organizacion, asi como su tendencia en el tiempo. Por

eso el formato es basicamente el mismo.
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La ponderacion posterior esta dada por la multiplicacion de los tres factores y
cuyo resultado se clasifica de la siguiente forma: de 1 a 7 puntos clasificacion C

(baja importancia), de 8 a 18 clasificacion B (importancia media), mas de 19

(Importancia alta). De esta ponderacion se toman los de clasificacion A y
eventualmente los de mayor ponderacién de clasificacion B para estructurar la

matriz FODA.(Aceves, 2004, pag. 119)

2.3.1.- Matriz de analisis externo

En la matriz que se presenta a continuacion se puede apreciar claramente la ponderacion
de los impactos tanto en oportunidades como en amenazas, en donde la ponderacion ALTO
significa que las implicaciones de las distintas variables pueden tener efectos de una magnitud
considerable en la Gestion del negocio, se aprecia que algunas variables presentan una
ponderacién MEDIA, lo cual significa que existe una relativa incidencia de la variable estudiada

en la gestion de la empresa.

No se presentan implicaciones de nivel BAJO, lo cual nos indica que las variables
tomadas en cuenta son adecuadas ya que ninguna de éstas tiene poca incidencia en la gestion del

negocio.
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MATRIZ RESUMEN OPORTUNIDADES Y AMENAZAS
OPORTUNIDADES

FACTOR

DESCRIPCION OPORTUNIDAD

NIVEL DE IMPACTO
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ALTO

MEDIO

BAJO

Tasas de interés

La disminucion de la tasa de interés activa es
un referente que permite acceder al crédito y
lograr el mejoramiento de materia prima,
equipos y maquinaria.

X

Producto Interno Bruto

El incremento del PIB permite la
consolidacion del sector del calzado

Salario Minimo Vital General

Se ha otorgado aumentos paulatinos al salario
minimo vital, lo cual genera un mayor
consumo de este grupo de asalariados

Aspectos tributarios

El negocio no esta obligado a pagar impuestos
de origen tributario por su condicion de
artesanos, lo cual le da una ventaja
competitiva.

Aranceles

Incrementan los precios de los zapatos
importados y se genera mayor consumo de
calzado nacional.

Avances tecnologicos

Al tener acceso a mejores tecnologias, podra
ofrecer una mayor cantidad de productos a sus
clientes.

Manejo de Residuos

La empresa no genera mayores desperdicios ni
desechos, por lo cual aporta en cierta manera
al medio ambiente.

Barreras de entrada de nuevos
competidores

Evita la generacion de nuevos competidores,
debido al alto costo de inversidn requerida.

Poder de negociacion con los
Proveedores

Al existir una gran cantidad de proveedores en
la industria del calzado se posee un gran poder
de negociacion.

10

Poder de negociacién con los
Compradores

La cartera de clientes es muy amplia, lo cual
minimiza la fuerza de los consumidores para
negociar y nos da mayor fuerza.

11

Productos Sustitutos

Al no existir productos sustitutos la empresa
puede afianzarse de mejor forma en el
mercado objetivo.

X

NO

FACTOR

DESCRIPCION AMENAZA

NIVEL DE IMPACTO

ALTO

MEDIO

BAJO

Inflacion

Un aumento leve de la tasa de inflacion en los
ultimos meses genera incertidumbres en los
precios de los zapatos

X

Tasa de desempleo

La empresa no podra conseguir en forma facil
los clientes que requiere para el desarrollo de
sus actividades normales ya que estos no
tienen un empleo fijo.

Remesas de Inmigrantes

La reduccidn de remesas obliga a los
beneficiarios de estas a no gastar su dinero en
articulos como el calzado.

Auge Delincuencial

El robo de mercaderias genera desfases de
orden econémico en el negocio, ademas aleja a
los clientes de los puntos de venta.

Grado de rivalidad entre
competidores potenciales

Se produce una exagerada reduccion de
precios y competencia desleal.
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2.3.2.- Matriz de anélisis interno

En el caso de la matriz anterior se puede apreciar claramente la ponderacion de los
impactos tanto en fortalezas como en debilidades, en donde la ponderacién ALTO significa que
las implicaciones de las distintas variables pueden tener efectos de una magnitud considerable
en la Gestion del negocio, vemos que algunas variables presentan una ponderacion MEDIA, lo
cual significa que existe una relativa incidencia de la variable estudiada en la gestion de la
empresa y finalmente se observan implicaciones de nivel BAJO, lo cual nos indica que estas

tienen poca incidencia en la gestion del negocio.

MATRIZ RESUMEN FORTALEZAS Y DEBILIDADES
FORTALEZAS

1 | Area financiera Flujo de efectivo que se maneja es aceptable. X

Esta en capacidad de brindar crédito para sus

2 | Area financier >
€a hinanciera clientes.

A . . nt n un softwar ministrativ ntabl
3 | Area financiera Cue acon un so are ad strativo contable X
personalizado.

Marketing y

Conocimiento del mercado comercial de calzado. X
ventas

DEBILIDADES

No cuenta con una estructura organica adecuada y

1 | Talento humano

coherente

2 | Area financiera

Ausencia de control financiero por falta de
persona especializada en el tema

3 Marketing y Baja estructura promocional para captar clientes
ventas

4 Marketing y Limitado programa de publicidad evita la
ventas expansién de la marca

5 Marketing y No ejerce un programa de marketing.

ventas
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2.3.3 Matriz general de factores

FORTALEZAS

F1 |Flujo de efectivo que maneja la empresa es muy aceptable.

F2 |El negocio puede estar en capacidad de brindar crédito para sus clientes.
F3 |Laempresa cuenta con un software administrativo contable personalizado.
F4 [Conocimiento del mercado comercial de calzado.

DEBILIDADES

D1 [No cuenta con una estructura organica adecuada y coherente

D2 |Ausencia de control financiero por falta de persona especializada en el tema
D3 |[Baja estructura promocional para captar clientes

D4 |Limitado programa de publicidad evita la expansion de la marca

D5 [No ejerce un programa de marketing.

OPORTUNIDADES
Disminucidn tasa de interés activa es un referente para acceder al crédito y lograr el mejoramiento en MP,

ol Equip. Y Maq.

02 |El incremento del PIB permite la consolidacion del sector del calzado

03 |Aumentos paulatinos al salario minimo vital, genera un mayor consumo de este grupo de asalariados
04 |No pagar impuestos de origen tributario por su condicion de artesanos, da una ventaja competitiva.
05 [Incremento de aranceles en zapatos importados, genera mayor consumo de calzado nacional.

06 |Acceso a mejores tecnologias, ofreceruna mayor cantidad de productos a sus clientes.

O7 |Laempresa no genera mayores desperdicios ni desechos, por lo cual aporta al medio ambiente.

08 |Evita la generacion de nuevos competidores, debido al alto costo de inversion requerida.

09 |Al existir una gran cantidad de proveedores en la industria del calzado se posee un gran poder de
010 [La cartera de clientes es amplia, esto minimiza la fuerza de los consumidores para negociar y nos da mayor
O11 |Al no existir productos sustitutos la empresa puede afianzarse de mejor forma en el mercado objetivo.

AMENAZAS

Al |Aumento leve de la tasa de inflacidn genera incertidumbres en los precios de los zapatos

A2 |No serd facil conseguir los clientes para el desarrollo ya que estos no tienen un empleo fijo.

A3 La reduccion de remesas obliga a los beneficiarios de estas a no gastar su dinero en articulos como el
calzado.

A4 |El robo de mercaderias genera desfases de orden econdmico en el negocio, y aleja a los clientes.

A5 |Se produce una exagerada reduccion de precios y competencia desleal.

60



POSICIONAMIENTO DE UNA MARCA ARTESANAL CON CALIDAD SERVISIO Y RENTABILIDAD EN EL MERCADO DE

CALZADO FEMENINO EN LA CIUDAD DE QUITO CASO APLICATIVO “CALZADO BALDEON”

2.3.4.- Matriz de evaluacion interna

Flujo de efectivo que maneja es muy
aceptable.

Puede estar en capacidad de brindar

calzado.

No cuenta con una estructura orgénica
adecuada y coherente

Creédito para sus clientes. Medio 0,10 0,30
Cuenta con un software administrativo Bajo 0,05 0.15
contable personalizado.

Conocimiento del mercado comercial de Alto 0.15 0,60

Ausencia de control financiero por falta de

expansion de la marca

o Alto 0,15 0,15
persona especializada en el tema
Baja estructura promocional para captar Alto 0,10 0,10
clientes
Limitado programa de publicidad evita la Alto 0,05 0,10

No ejerce un programa de marketing.
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2.3.5.- Matriz de evaluacion externa

La disminucion de la tasa de interés activa permite

acceder al crédito y lograr el mejoramiento de materia Medio 0,04 0,16
prima, equipos y maquinaria.

El incremento del PIB permite la consolidacion del sector

del calzado Alto 0,07 0.21
Aumentos paulatinos al salario minimo vital, genera un Alto 007 021
mayor consumo de este grupo de asalariados ’ ’
No paga impuestos tributarios por su condicion de

artesanos, es una ventaja competitiva. Alto 0,07 0,28
Suben precios de calzado importado y hay mas consumo

de calzado nacional. Alto 0,07 0,28
Mejorar tecnologia, ofrece una mayor cantidad de

productos a sus clientes. Alto 0,04 016
No genera mayores desperdicios ni desechos, por lo cual .

aporta en cierta manera al medio ambiente. Medio 0,04 012
Evita la generacion de nuevos competidores, debido al alto

costo de inversién requerida. Alto 0,07 028
Al existir una gran cantidad de proveedores se posee un

gran poder de negociacion. Alto 0,07 0,28
La cartera de clientes es muy amplia, lo cual minimiza la

fuerza de los consumidores para negociar y nos da mayor Medio 0,04 0,12
fuerza.

Al no existir productos sustitutos puede afianzarse de Alto 007 028

mejor forma en el mercado objetivo.

Un aumento leve de la tasa de inflacién en los Gltimos

meses genera incertidumbres en los precios de los zapatos Medio 0,03 0,06
La empresa no podra conseguir en forma fécil los clientes

que requiere para el desarrollo de sus actividades normales | Medio 0,03 0,06
ya que estos no tienen un empleo fijo.

La reduccidn de remesas obliga a los beneficiarios de estas

a no gastar su dinero en articulos como el calzado. Alto 0,07 0,07
El robo de mercaderias genera desfases de orden

econémico, ademas aleja a los clientes de los puntos de Alto 0,08 0,08
venta.

Se produce una exagerada reduccion de precios y Alto 0,07 0,07

competencia desleal.

3,04
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MATRICES FACTOR INTERNO EXTERNO VALORES
Resultados ponderados totales de evaluacion de factor externo 3,04
Resultados ponderados totales de evaluacion de factor interno 2,25

MATRIZ DE LA EVALUACION INTERNA Y EXTERNA (IE)

Puntaje de la Matriz EFI

Sélido Promedio Débil
3.0a4.0 2.0a299 1.0a1.99
E Alto
™ 3.0a4.0
°
o
s
g Medio
© 20a299
{5}
©
=
g Bajo
g 10al99

CUADRANTES ESTRATEGIA
LI, v CRECER Y CONSTRUIR

1LV, VI CONSERVAR Y MANTENER

VI, VIII, IX COSECHAR O ENAJENAR

Con los resultados de la matriz EFI y la matriz EFE se puede notar en primer lugar que
la posicion interna que tiene la empresa es débil con una calificacion de 2,25 por cuanto sus
debilidades en los aspectos administrativos, de marketing y recursos humanos no favorecen a la
gestion empresarial, minimizando asi las fortalezas que tiene la empresa tales como experiencia,
nivel de liquidez y accesibilidad al crédito a sus clientes.

Externamente se puede notar que el puntaje obtenido en la matriz EFE es de 3,04 lo que
significa que se encuentra por encima del promedio, resultado que indica que la empresa se
encuentra enfrentando a amenazas fuertes que la pueden afectar tales como recesion, el
aparecimiento de competencia desleal, el posible incremento de aranceles, etc., lo cual indica
que la estrategia mas adecuada es la de CRECER Y CONSTRUIR, es decir,direccionar recursos

econOdmicos a sustentar la estrategia puesto que el mercado responde, asi como el negocio tiene

posibilidades.
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Matriz ofensiva

2.3.6.-
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5
3
1

IMPACTO
Alta
Baja

Media

O1

5

%)
N
L
2
~
o
@)
T8

Fi1

F2

F3

F4

Flujo de efectivo que maneja la empresa es muy aceptable.

El negocio puede estar en capacidad de brindar crédito

para sus clientes.

La empresa cuenta con un software administrativo

contable personalizado.

Conocimiento del mercado comercial de calzado.

10

TOTAL
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Aspectos Seleccionados Matriz FO

® Experiencia en el mercado comercial de calzado.

® Disminucion tasa de interés activa es un referente para acceder al crédito y lograr el

mejoramiento en MP, Equip. Y Mag.

® Laempresa no genera mayores desperdicios ni desechos, por lo cual aporta en cierta

manera al medio ambiente

® Evita la generacion de nuevos competidores, debido al alto costo de inversién
requerida
® La cartera de clientes es muy amplia, lo cual minimiza la fuerza de los consumidores

para negociar y nos da mayor fuerza

® Al no existir productos sustitutos la empresa puede afianzarse de mejor forma en el

mercado objetivo

Esta matriz permite determinar cuales constituyen las ventajas o posiciones a favor que
posee la empresa y que le pueden ayudar a aprovechar las oportunidades mas relevantes, sin
embargo, podemos apreciar en terminos generales que un puntaje total de 90 en relacién al
maximo valor que se podria obtener que es de 200, la empresa en términos ofensivos esta
muy por debajo, es decir que sus fortalezas serian insuficientes para poder aprovechar en

forma amplia todas las oportunidades que se presentan en el mercado.
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2.3.7.- Matriz de respuestas
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FORTALEZAS Al A2 A3 A4 A5
Flujo de efectivo que maneja la empresa es muy aceptable. F1 5 1 1 3 3
El negocio puede estar en capacidad de brindar crédito para sus
 negocio p P P F2 1 5 1 1 3 11
clientes.
La empresa cuenta con un software administrativo contable
pre F3 1 1 3 5 1 11
personalizado.
Experiencia de 60 afios en el mercado comercial de calzado. F4 1 3 5 1 3 13
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Aspectos Seleccionados Matriz FA

® Flujo de efectivo que maneja la empresa es muy aceptable

® Experiencia en el mercado comercial de calzado

® No serad facil conseguir los clientes para el desarrollo ya que éstos no tienen un

empleo fijo

® La reduccién de remesas obliga a los beneficiarios de estas a no gastar su dinero en

articulos como el calzado

® El robo de mercaderias genera desfases de orden econdmico en el negocio, y aleja a

los clientes

® Se produce una exagerada reduccion de precios y competencia desleal

La matriz de respuestas sirve para determinar como podemos mediante los puntos fuertes
de la empresa enfrentar a las amenazas mas relevantes, en tal virtud se puede apreciar que el
puntaje general es de 48/100, lo cual es la tercera parte, esto nos indica que las fortalezas con
las que cuenta actualmente la empresa son insuficientes para contrarrestar las amenazas

existentes.
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2.3.8.- Matriz defensiva
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DEBILIDAD Al A2 A4 Al A2
La empresa no cuenta con una estructura organica adecuada y D1 1 1
coherente que le permita una mejor organizacion
Hay una ausencia de un control financiero debido a que no existe un D2 5 3
analista financiero en la empresa.
Baja estructura promocional para captar clientes D3 1 5
Baja nivel publicitario para atraer nuevos clientes D4 1 5
No ejerce un programa de marketing. D5 3 5
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Aspectos Seleccionados Matriz DA

®* Hay una ausencia de un control financiero debido a que no existe un analista

financiero en la empresa

® No ejerce un programa de marketing

®* La empresa no podra conseguir en forma fécil los clientes que requiere para el

desarrollo de sus actividades normales ya que estos no tienen un empleo fijo.

La matriz defensiva permite definir cuales son las debilidades mas importantes y que
constituyen un problema al momento de combatir las amenazas inminentes, el puntaje

general obtenido es de 57 sobre un total mayor de 125, es decir una tercera parte.

Lo cual indica que las debilidades de la empresa estdn poco relacionadas con las
amenazas que es probable que los problemas se agudicen o se vean afectados por las

amenazas del entorno.
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Aspectos Seleccionados Matriz DA

® Ausencia de control financiero por falta de persona especializada en el tema

® Hay una ausencia de un control financiero debido a que no existe un analista
financiero en la empresa

® Baja promocidn publicitaria para captar clientes

® Disminucion tasa de interés activa es un referente para acceder al credito y
lograr el mejoramiento en MP, Equipo. Y evita la generacion de nuevos
competidores, debido al alto costo de inversion requerida

® Aumentos paulatinos al salario minimo vital, genera un mayor consumo de este
grupo de asalariados

®* No pagar impuestos de origen tributario por su condicion de artesanos, da una
ventaja competitiva

® Acceso a mejores tecnologias, ofreceruna mayor cantidad de productos a sus
clientes

® Evita la generacion de nuevos competidores, debido al alto costo de inversion
requerida

® La cartera de clientes es amplia, esto minimiza la fuerza de los consumidores
para negociar y da mayor fuerza

® Al no existir productos sustitutos la empresa puede afianzarse de mejor forma en

el mercado objetivo

La matriz de mejoramiento ayuda a determinar cuales son los puntos menos fuertes
de la empresa y que deben ser mejorados para poder aprovechar al méximo las

oportunidades més notables que se presentan, en el presente caso se puede establecer
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que el puntaje general es de 103 de un total 275, permite apreciar que son pocas las

oportunidades que la empresa podra tomar debido a las incidencias de sus amenazas.

2.3.10.- MATRIZ DE POSICION ESTRATEGICA PEYEA

La matriz de posicionamiento estratégico y evaluacion de la accién
plantea cuatro cuadrantes que indican si se debe proceder con estrategias
agresivas, conservadoras, defensivas o competitivas. Los ejes de la
matriz representan dos dimensiones internas (fuerza financiera y ventaja
competitiva) y dos dimensiones externas (estabilidad del ambiente y
fuerza de la industria), que son considerados como los mas importantes

para decidir la posicion global de la organizacion.(Fred, pag. 202 — 207)

Si el vector se ubica en el cuadrante agresivo, la posicidon es excelente para

aprovechar oportunidades, superar debilidades y evadir amenazas.

Si el vector se ubica en el cuadrante conservador, la empresa debe permanecer
cerca de sus competencias basicas, reforzar sus actuales ventajas competitivas para no
correr demasiados riesgos. Si el vector se encuentra en el cuadrante defensivo, la

empresa debe concentrase en superar las debilidades y evitar o evadir las amenazas.

Si el vector se encuentra en el cuadrante competitivo, las estrategias
recomendadas seran las que motiven el crecimiento y el ataque frontal a
los competidores, como integraciones, mayor penetracion en el mercado,
desarrollo de mercados y productos, alianzas estratégicas, entre otras.

(Aceves, 2004, Pag. 127)
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FACTORES UTILIZADOS EN LA MATRIZ PEYEA

Posicion estratégica interna

Posicion estratégica externa

Fuerza financiera (FF)

Estabilidad del Ambiente (EA)

Liquidez

Tasa de inflacién

Capital de trabajo

Variabilidad de la demanda

Flujos de efectivo

Presion competitiva

Riesgos implicitos del negocio

Ventaja Competitiva (VC)

Fuerza de la Industria (FI)

Disefo del producto

Barreras de entrada

Calidad del producto

Barreras de salida

Lealtad de los clientes

Estabilidad financiera

Presencia publica

Incentivo de la industria

Fuerza financiera

Liquidez

Capital de trabajo

Flujos de efectivo X 4

Riesgos implicitos del negocio X 5

Total 18
PROMEDIO 4,50

Ventaja competitiva

Disefio del producto
Calidad del producto X -2
Lealtad de los clientes X -2
Presencia pUblica X -3
Total -10

PROMEDIO -2,5

Estabilidad del ambiente

Tasa de inflacion
Variabilidad de la demanda X -4
Presion competitiva X -2
Total -9

PROMEDIO -3,00

Fuerza de la industria
Barreras de entrada
Barreras de salida
Estabilidad financiera X 5
Incentivo de la industria X 3
Total 13
PROMEDIO 3,25

Los pesos asignados en la fuerza financiera estan sobre la media es decir entre 4
y 5, ya que la empresa no cuenta con deuda y sobre todo presenta una adecuada liquidez

para el desarrollo de sus actividades.
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En cuanto a la ventaja competitiva, los pesos asignados estan entre 2 y 3, ya que
existen empresas productoras de cazado que operan de manera industrial y con
tecnologias de punta, incluso el calzado importado presenta rasgos de elevada calidad.

En lo referente a la estabilidad del ambiente se asignaron pesos entre 2 y 4, ya
que son factores no controlables por la empresa.

En cuanto a la fuerza de la industria los pesos son mas variados y oscilan entre 2
y 5, ya que existe una variabilidad muy grande, segun el mercado al que se enfoque

cada empresa.

VECTOR DIRECCION

Eje X = Promedio VC + Promedio FI
Eje X= -25 + 3,25
Eje X= 0,75

Eje Y = Promedio EA + Promedio FF
EjeY= -300 + 450
EjeY= 150

Coordenadas (0,75; 1,50)

CONSERVADORA FF AGRESIVA
Permanecer cerca de la competencia basica de 6 La organziacion esta en magnifica posicion para usar
la empresa las fortalezas y aprovechar las oportunidades asi como
No correr demasiados riesgos 5 superar las debilidades|
Desarrollo de mercados o diversificar servicios Se aconsejan estrategias de crecimiento, expansion,

penetracion dgl mercado, desarrollo de productos, etc.

VvC : Fl
6 5 -4 -3 2 -1 1 2 3 4 5 6

-1
2
-3
-4
5

DEFENSIVA COMPETITIVA
-6 Integracion, penetracion en el mercado,

Concentrarse en superar debilidades,

. . - R, desarrollo del mercado, desarrollo de servicios,
atrincherarse, desinversion o liquidacion EA

empresa de riesgo compartido alianzas|
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CAPITULO III

3. INVESTIGACION DE MERCADOS

3.2. METODOLOGIA
3.2.1. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION
El planteamiento de objetivos, tanto general como especifico, es un
aspecto fundamental en una investigacion, puesto que este es el pilar
sobre el cual se disefia el cuestionario que va ser aplicado a los
encuestados. Es importante que cada pregunta que se formule busque
alcanzar al menos uno de los objetivos propuestos, de esta manera
facilmente se podra cumplir con el objetivo general. (MALHOTRA,
2004, 97)
3.2.1.1. OBJETIVO GENERAL
Identificar los atributos de mayor valor para el cliente el momento de elegir el
calzado, a través de una investigacion de mercados quepermita conocer las necesidades
del mercado, el comportamiento del consumidor, la imagen de marca y demas
condiciones tendientes a mejorar el posicionamientode “Calzado Baldedn”, con la
finalidad de incrementar en un 20% el reconocimiento de la marca en el mercado
objetivo para el afio 2012.
3.2.1.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS
1. Identificar el perfil del consumidor, mediante la aplicacion de encuestas que le
permitan a “Calzado Baldedn” establecer estrategias de posicionamiento

adecuadas, para ofrecer un mejor servicio.
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2. Evaluar el servicio actual, que ofrece “Calzado Baldeon”, mediante la utilizacion
de encuestas, que le permitan determinar si se ajusta a las necesidades, gustos y
preferencias del consumidor.

3. Analizar el estilo de vida y los atributos de los consumidores, mediante la
aplicacion de encuestas, que le permitan conocer a “Calzado Baldeon” las
caracteristicas de los clientes.

4. Conocer el posicionamiento actual alcanzado por “Calzado Baldeon” con el fin
de disefiar estrategias de marketing que permitan reforzar la imagen institucional
de la empresa.

5. Determinar si el producto/servicio que ofrece “Calzado Baldedn” es satisfactorio
para el cliente, mediante la estructuracién de encuestas que permitan medir el
nivel de satisfaccion del cliente actual y potencial del almacén.

6. Verificar si la estrategia de precios aplicada por “Calzado Baldedn” se ajusta a
las condiciones y predisposicion de pago del cliente, mediante la aplicacion de
encuestas, que midan las percepciones de los clientes y la relacion beneficio —
costo del producto - servicio recibido.

7.  Establecer las formas de comunicacion que mas se ajustan a las condiciones y
comportamientos de los consumidores con el fin de direccionar esfuerzos de
comunicacion de forma eficiente.

Es importante sefialar que la investigacion que se llevara a cabo es de alcance
exploratorio, razén por la cual no se deben formular ningun tipo de hipdtesis, ya que el
interés de ésta radica en los resultados que se obtengan y a partir de aquello tomar

acciones y plantear estrategias.
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3.2.2. TIPO DE INVESTIGACION

Existen varios tipos de investigacion de mercados, disefiados con el objetivo de
ajustarse a las necesidades y requerimientos del investigador, sobre la existencia de
informacion que permita solucionar el problema que se presenta. En el siguiente se

puede observar su clasificacion:

Figura 3.1.Clasificacion de los Disefios de Investigacion de Mercado

DISENO DE

DISENO DE INVESTIGACION
CONCLUSIVA

DISENO DE INVESTIGACION
EXPLORATORIA

! !

' DISENO DE _ )
INVESTIGACION DISENO CAUSAL
DESCRIPTIVA

DISENO DISENO
TRANSVERSAL LONGITUDINAL

Fuente: MalhotraNaresh, Investigacion de mercados, Quinta Edicién, 2004. Pag. 79
Elaborado por Maria Fernanda Gallegos.

En el desarrollo de este estudio el tipo de investigacion que se va a utilizar es
la exploratoria, con el fin de establecer las expectativas de la gerencia y ademas
describir y conocer las situaciones, costumbres y actitudes predominantes de las
empresas que hacen uso o no del servicio de transportacion personal, asi como también,
ver las comunicaciones de la Compafiia dentro del mercado de servicios.

La investigacion descriptiva no se limita a la simple recoleccion de datos,

si no a la identificacion de las relaciones que existen entre dos 0 méas

77



POSICIONAMIENTO DE UNA MARCA ARTESANAL CON CALIDAD SERVISIO Y RENTABILIDAD EN EL MERCADO DE
CALZADO FEMENINO EN LA CIUDAD DE QUITO CASO APLICATIVO “CALZADO BALDEON”

variables. Un disefio descriptivo requiere una especificacion clara de
quién, qué, cuando, donde, por qué y como se realizara la investigacion.
(MALHOTRA, 2004, 97)

3.2.3. METODO DE LA INVESTIGACION

Un disefio de investigacion es el plan basico que guia las fases de
recoleccion y analisis de datos del proyecto de investigacién. Un buen
disefio garantizara que la informacién reunida sea consistente con los
objetivos del estudio y que los datos se recolecten por medio de

procedimientos exactos. (KINNER/TAYLOR; 2055; 126)

Por lo general, los disefios de investigacion se clasifican segun la
naturaleza de los objetivos de la investigacion o los tipos de la
investigacion. (KINNER/TAYLOR; 2055; 127).

El método de investigacion que se utilizara es el inductivo, el mismo que
después de una observacion directa de hechos particulares se obtienen conclusiones o
leyes universales que explican los fenédmenos estudiados.

3.2.4. TECNICA DE INVESTIGACION

La técnica de investigacion que se utilizara en el presente proyecto sera la
encuesta. La encuesta incluye un cuestionario estructurado que se da a los encuestados y
que esta disefiado para obtener informacién especifica del problema en cuestion. La
encuesta se estructura en base a los objetivos antes planteados; para determinar una

Encuesta adecuada, se debe disefiar una encuesta piloto que sirva de prueba para

verificar si el cuestionario ha sido formulado correctamente.(MALHOTRA; 2004; 168)
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Ademas, de obtener de este modo la probabilidad a favor y la probabilidad en
contra de que ocurra el evento, con el fin de obtener el tamafio de la muestra correcta.
Luego se aplicara la encuesta definitiva al tamafio de muestra obtenido y en el tiempo
estipulado para el levantamiento de esta informacion.

3.3. DISENO DEL CUESTIONARIO
Un cuestionario, ya sea que se llame cedula, forma de entrevista o
instrumento de medicion, es una técnica estructurada para recopilacion
de datos que consiste en una serie de preguntas, escritas o verbales, que
el encuestado responde. Un cuestionario es solo un programa
formalizado para la recoleccion de datos que pueden incluir ayudas de
comunicacion, recompensa e instrucciones para seleccionar a los
encuestados. (MALHOTRA; 2004; 280)

3.3.1. CUESTIONARIO PILOTO
Sin importar que tan cuidadoso fuera el investigador al disefiar el
cuestionario siempre hay la posibilidad de que exista un error. Para
asegurarse de no cometer errores es necesario hacer una prueba del
cuestionario, llamada Prueba Piloto, la misma que nos ayuda a
determinar la estructuracion y calidad de preguntas, ademéas de
determinar la pregunta filtro con el objeto de identificar P la probabilidad
a favor y Q la probabilidad en contra. (MANTILLA, 2006; 35).

A continuacién se presenta el cuestionario piloto, que se lo utilizd durante un

periodo de ocho dias en distintos lugares de la ciudad, el cual fue aplicado con el fin de
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poder establecer con claridad si las preguntas eran de facil entendimiento para los
encuestados, asi como para verificar su estructura y logica al momento de llevarla a
cabo, ademas, su aplicacion permitié realizar los cambios pertinentes antes de llevarlo al

campo de forma definitiva y para los fines que pretende la presente investigacion:

ENCUESTA PARA OBTENER INFORMACION DE FORMA DIRECTA DEL CLIENTE EXTERNO
DE CALZADO BALDEON

OBJETIVO: Determinar el grado de posicionamiento y satisfaccion del cliente externo de Calzado Baldedn.

INSTRUCCIONES:
Responda con sinceridad a las siguientes preguntas que se plantean a continuacion.
En las preguntas donde consten circulos se debe llenar con nimeros, letras o simbolos segun los solicitado
En las preguntas donde consten cuadrados se debe llenar con vistos o equis escogiendo una sola opcién

Donde consten rectangulos, son preguntas abiertas que se deben llenar con la informacion respectiva.

Datos internos, para ser llenados Gnicamente por el encuestador.
Dia Mes Afo

Fecha: | | | | Encuesta # Djj

1 Por favor sefale el sector de residencia de la empresa o personal en el Distrito Metropolitano de Quito.

5 Sur D
6 Valle de los Chillos D
7 Valle de Cumbaya D

2 Dentro de las siguientes categorias, sefiale a tipo de cliente corresponde usted:

1 Norte

2 Centro Norte

3 Centro

I

4 Centro Sur

1 Empresa privada Dpase a la siguiente pregunta 3 Intermediario / Contratista Dpase a la siguiente pregunta
2 Empresa publica Dpase a la siguiente pregunta 4 Cliente final al detalle Dpase ala pregunta 4

3 ¢En que sector trabaja u opera actualmente la empresa a la que representa?

1 Comercial D 3 Financiero D 5 Productivo D 7 Transporte D
2 De servicios D 4 Publico D 6 Petrolero D 8 Otro (especifique)

5 ;Con que frecuencia visita el almacén para 6 ;Hace cuanto tiempo realizo la dltima
realizar sus compras de calzado? compra de calzado?

Si D 1 1 Vez por semana D 1 Menos de un mes D
D 2 1 Vez quincenalmente D 2 Unmes D

Si su respuesta es NO para a la pregunta 6 3 1 Vez por mes D 3 Un semestre D

4 1Vez semestralmente D 4 Un afio 0 mas D

7 ¢Al comprar calzado el personal le brinda 8 De las siguientes categorias, ubique en orden de importancia las opciones que

¢Es usted cliente frecuente del almacén?

No

lainformacion necesaria para tomar su frecuentemente usted adquiere en el almacén (1 + importante/ 8 - importante):
decisién?

1 Siempre D 1 Producto 1 5 Producto 5

2 Aveces D 2 Producto 2 6 Producto 6

3 Casi nunca D 3 Producto 3 7 Producto 7

4 Nunca D 4 Producto 4 8 Producto 8

9 Al hablar de calzado para damas que 10 Escoja la mejor opcién que usted 11 A su parecer que imagen proyecta la

empresa o almacén se le viene a la mente? identifique o relacione con el nombre empresa "Calzado Baldedn"

"Calzado Balde6n"

al | 1 Sr. Guillermo Balde6n I:, 1 Vanguardista D
bl | 2 Productor de calzado I:, 2 Contemporanea D
cl | 3 Artesano del calzado I:, 3 Anticuada D

4 Distribuidora de calzado
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Continda...

3.3.1.1. RESULTADOS DE LA PRUEBA PILOTO

Previa a la aplicacion de la encuesta definitiva se realizé una prueba piloto a un
grupo de personas de la Zona Norte del DMQ, las mismas que fueron escogidas
aleatoriamente con el fin de conocer sus respuestas y observar la efectividad y
desemperio del primer cuestionario propuesto.

Una vez evaluado el cuestionario piloto, se procedio a realizar los cambios que

pertinentes, siendo los mas importantes los siguientes:
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e Se elimind la pregunta numero cuatro, ya que generaba cierta tendencia y
presion entre los encuestados.

e Se elimind la pregunta namero diez, ya que en lugar de proporcionar
informacion a la investigacion, confundia a los encuestados quienes no la
comprendian de manera adecuada.

e Se reestructurd el cuestionario y se lo planted con un total de dieciséis preguntas
finales.

Para un correcto establecimiento de la probabilidad de ocurrencia del evento,

actualmente lo adecuado es igualar p y g, es decir que cada incognita tiene un valor de

0.50 y 0.50.
p=0.5
q=1-p
q=1-05
g= 0.5

Para el caso de Calzado Baldedn se realizd la encuesta Piloto la cual establecid la
validez de las preguntas. Para lo cual se procedié a la aplicacion de una pregunta tipo
filtro, con el fin de establecer el nivel de ocurrencia y de no ocurrencia del hecho
(adquiere o no adquiere calzado ejecutivo), para lo cual se procedi6 a la realizacion de
dicha interrogante a 20 personas enmarcadas dentro del tarjet, obteniendo los siguientes
resultados: 14 personas contestaron que SI adquieren este tipo de calzado, mientras que
6 personas contestaron que NO adquieren este tipo de calzado, lo cual nos da el
siguiente criterio valido a utilizarce:

3.3.2. CUESTIONARIO FINAL
Luego de haber realizado los cambios respectivos en el cuestionario piloto, se

obtiene el siguiente cuestionario a ser aplicado en el campo:
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ENCUESTA PARA OBTENER INFORMACION DE FORMA DIRECTA DEL CLIENTE
EXTERNO DE CALZADO BALDEON

OBJETIVO: Determinar el grado de posicionamiento y satisfaccién del cliente externo de Calzado Balde6n.

INSTRUCCIONES:

Responda con sinceridad a las siguientes preguntas que se plantean a continuacion.

En las preguntas donde consten circulos O se debe llenar con nimeros, letras o simbolos segun los solicitado

En las preguntas donde consten cuadrados I:lse debe llenar con vistos o equis escogiendo una sola opcién
Donde consten rectangulos, :lson preguntas abiertas que se deben llenar con la informacion respectiva.

Datos internos, para ser llenados Gnicamente por el encuestador.

Dia Mes Afio

Fecha: | | | | Encuesta # D:l:l

1,0 ¢Consider usted necesario la utilizacién de calzado formal para el desarrollo de sus actividades cotidianas?
si[] No[ ]
1 Por favor sefiale el sector de ubicacidn de la empresa o residencia personal en el Distrito Metropolitano de Quito.
5 Sur D
6 Valle de los Chillos D
7 Valle de Cumbaya D

1 Norte

2 Centro Norte

3 Centro

HiEEIn

4 Centro Sur

2 Dentro de las siguientes categorias, indique su ubicacion:

1 Empresa privada Dpase a la siguiente pregunta 3 Intermediario / Contratista Dpase a la siguiente pregunta

2 Empresa publica Dpase a la siguiente pregunta 4 Cliente final al detalle Dpase ala pregunta 4

3 ¢En qué sector trabaja u opera actualmente la empresa a la que representa?

1 Comercial D 3 Financiero D 5 Productivo D 7 Transporte D
2 De servicios D 4 Publico D 6 Petrolero D 8 Otro (especifique)

4 . . 5 ¢Hace cuanto tiempo realizo la Gltima 6 ¢Al comprar calzado el personal le brinda la
¢Con que frecuencia visita el almacén para ¢ p ¢ p . P
; compra de calzado? informacién necesaria para tomar su
realizar sus compras de calzado? decision?
ecision?

1 1 Vez por semana 1 Menos de un mes

1 Siempre D
2 Aveces D
3 Casi nunca D
4 Nunca D

7 De las siguientes categorias, ubique en orden de importancia las opciones que frecuentemente usted adquiere en el almacén (1 + importante/ 8
importante):

1 Ejecutivo O 3 Tradicional O 5 Casual O 7 Botines O
2 Alamoda O 4 Ejecutivo O 6 Botas O

8 . .
Al hablar de calzado para damas que empresa o almacén se le viene a la mente?

2 1 Vez quincenalmente 2 Un mes

3 1 Vez por mes 3 Un semestre

LU
OOood

4 1 Vez semestralmente 4 Un afio o méas

9 A su parecer que imagen proyecta la
empresa "Calzado Balde6n"

al | 1 Vanguardista |:|
bl | 2 Contemporanea |:|
cl | 3 Anticuada I:l

Contindla...
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10 Califique cada uno de los aspectos del almacen donde usted compra zapatos, deacuerdo a los sigueintes parametros: Totalmente satisfecho
(TS), satisfecho (S), promedio (S-I), insatisfecho (I) y totalmente insatisfecho (TI)

S

e}
s}

Calidad del producto Stock de productos

Garantia del producto Despacho de mercad.

Seriedad Servicio al cliente
Precios Ubicacién
Crédito Asesoramiento

Facilidad de pago Medios de informacién

Exhibicién productos Imagen empresarial

-OUOOnnnls
~OUOdodn-
-OUOOo4n
-O0OOoon-
-
-OOOOO0ns
HimnE g
HimnnEE
~OUOULnl-
~-OUOOodn

N
w

11 ¢Cudl de las siguientes alternativas es su 12 Indique por qué medio de comunicacién se enter6 de los productos que ofrece el
forma de pago preferida? almecén de calzado.

1 Revistas D 5 Flyers D 9 Guia de negocio D
2 Efectivo D 2 Prensa D 6 Internet D 10 Publicidad mévil D
3 Publicidad ext. D 7 Television D 11 Mk Directo D
4 Ferias D 8 Radio D 12 Acciones BTL D

14 Cuando usted requiere calzado para dama, ¢Dénde realiza su compra de dicho calzado?

[

1 Tarjeta de crédito

3 Cheque

4 Crédito interno

HIN

13 ¢En los actuales momentos realizaria sus
compras en Calzado Baldeén?

1 Definitivamente no

2 Es muy probable que no

3 Es muy probable que si

4 Definitivaemtne si

5 No sabe, no contesta

i

Escoja el aspecto méas adecuado por el cual usted considera que Calzado Balde6n deberia darse a conocer en el mercado en los actuales
momentos?

1 Revistas D 4 Ferias D 7 Television D 10 Publicidad moévil D
2 Prensa D 5 Flyers D 8 Radio D 11 Mk Directo D
3 Publicidad exterior D 6 Internet D 9 Guia de negocios D 12 Acciones BTL D

Seleccione el aspecto mas importante en el que Calzado Baldedn deberia poner méas énfasis para mejorar y ser mas eficiente en sus
operaciones:

CalidadD ExhibiciénD Disefios ActualesD AsesoramientoD
PreciosD Garantl’aD Serv. al cIienteD Imagen empresarialD
PromocioneSD Imagen del PersonalD Facilidad de pagoD Punto de ventaD

iMuchas gracias por su colaboracién!
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3.3.3. MATRIZ DEL CUESTIONARIO
La matriz de cuestionario es un instrumento que facilitard la ubicacion de cada
una de las variables dentro de su escala de medicion, relacionandola con los objetivos
especificos, dentro de las escalas de medicidn se encuentran:
Escala Nominal: es una escala cuyos numeros sirven solo como
etiquetas o rotulos para identificar y clasificar objetos de uno a uno entre

los ndmeros y los objetivos. (MALHOTRA,; 2006; 252).

Escala ordinal: escala de clasificacion en la cual se asignan nimeros a
los objetos para indicar la medida relativa en que posee una
caracteristica. Esto permite determinar si un objeto tiene mas o menos de
una caracteristica que otros objetos. (MALHOTRA; 2006; 254).

Escala de razdn: permite al investigador identificar o clasificar objetos,
jerarquizarlos, y comparar los intervalos o las diferencias. También es
significativo calcular razones de los valores de escala. (MALHOTRA;
2006; 256).

Escala de intervalo: es una escala donde se utilizan los nimeros para
calificar objetos, de tal forma que las distintas numéricamente
equivalentes en la escala representan distancias equivalentes en la

caracteristica medida. (MALHOTRA; 2006; 255).
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Tabla 3.1
Matriz de Cuestionario
Ne° OBJETIVOS ESPECIFICOS PREGUNTA ESCALA
1. Por favor sefiale el sector de ubicacion de
la empresa o residencia personal en el Nominal
Identificar el perfil del consumidor, Distrito MetropoI!tan-o e Q. ,
mediante la aplicacién de encuestas | 2--Dentro de las siguientes categorias, N i
1 | que le permitan a la empresa indique su ubicacion:
establecer estrategias de 3. ¢En qué sector trabaja u opera Nominal
p?smlonamler!to adecuadas, para actualmente la empresa a la que representa?
ofrecer un mejor servicio. :
) 14. Cuando usted requiere calzado para
dama, ¢Ddnde realiza su compra de dicho Nominal
calzado?
Evaluar el servicio actual, que ofrece | 10. Califique cada uno de los aspectos del Ordinal
la empresa y sus competidores, almacén donde usted compra zapatos.
, | mediante la utilizacion de encuestas, | 16. Seleccione el aspecto méas importante en
que le permltan determinar si se ajusta | e| que Calzado Baldeén deberfa poner mas Ordinal
a las necesidades, gustos y énfasis para mejorar y ser mas eficiente en
preferencias del consumidor. sus operaciones:
Analizar la frecuencia de comprade | 4, con que frecuencia visita el almacén .
los consumidores, mediante la para realizar sus compras de calzado? Olelnel
3 aplicacion de encuestas, que le
permitan conocer a la empresa las 5. ¢Hace cuénto tiempo realizo la Gltima )
caracteristicas de los clientes en este compra de calzado? Ordinal
tema.
8. Al hablar de calzado para damas que Ordinal
Conocer el posicionamiento actual empresa 0 almacén se le viene a la mente?
alcanzado por “Calzado Baldedn™ con | g A sy parecer que imagen proyecta la Nominal
4 |elfin d_e disefar estrgteglas de empresa "Calzado Baldeon"
marketing que permitan reforzar la -
imagen institucional de la empresa. 13. ¢.En los actuales momentos realizaria Nominal
sus compras en Calzado Baldeon?
. i ol producto/servici 6. ¢ Al comprar calzado el personal le brinda
Determinar si el producto/servicio que | |5 informacion necesaria para tomar su Ordinal
ofrece “Calzado Baldedn” es decisién?
5 satisfactorio para el cliente, por medio
de encuestas que permitan medir el | 7 pe |as siguientes categorias, ubique en
nivel de satisfaccion del cliente actual | orgen de importancia las opciones que Ordinal
y potencial del almacén. frecuentemente usted adquiere en el almacén
Determinar las condiciones y
6 predisposicion de pago del cliente, 11. ;Cual de las siguientes alternativas es su Nominal
mediante la aplicacion de encuestas a | forma de pago preferida?
estos.
12. Indique por qué medio de comunicacién
Establecer las formas de se entgro de los productos que ofrece el Ordinal
comunicacion que mas se ajustan a las | 2lmacen de calzado.
7 condiciones y comportamientos de los
consumidores con el fin de 15. Escoja el aspecto mas adecuado por el
direccionar esfuerzos de cual usted considera que Calzado Baldedn Ordinal

comunicacion de forma eficiente.

deberia darse a conocer en el mercado en los
actuales momentos?
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3.3.4. MATRIZ DE CODIFICACION

Tabla 3.2
Matriz de Codificacion

N° Pregunta D ee Escala Opciones de Respuesta Cad.
Pregunta
Norte 1
Centro Norte 2
Por favor sefiale el sector de Centro 3
ubicacidn de la empresa o L .
1 | residencia personal en el Distrito e e |- BeriEl ) Gsair S 4
Metropolitano de Quito. Sur 5
Valle de los Chillos 6
Valle de Cumbaya 7
Empresa privada 1
- . Empresa publica 2
Dentro de las siguientes categorias, - .
2 | T Cerrada Mdltiple Nominal . .
indique su ubicacion: Intermediario / Contratista 3
Cliente final al detalle 4
Comercial 1
De servicios 2
Financiero 3
¢En qué sector trabaja u opera Plblico 4
3 | actualmente la empresa a la que Cerrada Mdltiple Nominal
representa? Productivo 5
Petrolero 6
Transporte 7
Otro (especifique) 8
o 1 Vez por semana 1
¢Con que frecuengla visita el o _ 1 Vez quincenalmente 2
almacén para realizar sus compras | Cerrada Mdltiple Ordinal v 3
4 | de calzado? €z por mes
1 Vez semestralmente 4
Menos de un mes 1
¢Hace cuanto tiempo realizo la - . Un mes 2
5 | % Cerrada Mdltiple Ordinal
Gltima compra de calzado? Ui SEmEs e 3
Un afio 0 mas 4
Siempre 1
¢Al comprar calzado el personal le A veces 2
6 | brinda la informacién necesaria Cerrada Mdltiple Ordinal Casi 3
para tomar su decision? ast nunca
Nunca 4
7 | De las siguientes categorias, Cerrada Mdiltiple Ordinal Ejecutivo 1
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ubique en orden de importancia las

1 A la moda 2
opciones que frecuentemente usted
adquiere en el almacén (1 + Tradicional 3
importante/ 8 - importante): N
Ejecutivo 4
Casual 5
Botas 6
Botines 7
Al hablar de calzado para damas Opcién 1 1
8 | que empresa o almacén se le viene Abierta - Opcién 2 2
2
a la mente* Opcion 3 3
Vanguardista 1
9 (S parece"r gue 1magen pro ylecta Cerrada Mdltiple Nominal | Contemporanea 2
la empresa "Calzado Baldeén
Anticuada 3
Calidad del producto 1
Garantia del producto 2
Seriedad 3
Precios 4
Crédito 5
Califique cada uno de los aspectos -~
del almacén donde usted compra Facilidad de pago 6
zapatos, de acuerdo a los S
10 | siguientes parametros: Totalmente | Cerrada Mdltiple Ordinal Exhibicion productos !
satisfecho (TS), satisfecho (S), Stock de productos 8
promedio (S-1), insatisfecho (1) y
totalmente insatisfecho (TI) Despacho de mercad. 9
Servicio al cliente 10
Ubicacion 11
Asesoramiento 12
Medios de informacion 13
Imagen empresarial 14
Tarjeta de crédito 1
11 | ¢Cuél de las siguientes alternativas | o vroioie | Nominal Efectivo 2
es su forma de pago preferida? P Cheque 3
Creédito interno 4
Revistas 1
Prensa 2
Indique por qué medio de Publicidad ext. 3
1 | Comunicacion se enter6 de Ios’ Cerrada Multiple Ordinal Ferias 4
productos que ofrece el almacén de Flyers 5
calzado.
Internet 6
7

Television
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Radio 8
Guia de negocio 9
Publicidad movil 10

Mk. Directo

Acciones BTL

¢En los actuales momentos

Definitivamente no

Es muy probable que no

11

12

1

2

13 | realizaria sus compras en Calzado | Cerrada Multiple Nominal | Es muy probable que si 3
Balde6n? Definitivamente si 4

No sabe, no contesta 5

Opcio6n 1 1

Cuando usted requiere calzado Opcion 2 2

14 | para dama, ¢Donde realiza su Abierta - Opcion 3 3
compra de dicho calzado? Opcién 4 4
Opcion 5 5

Revistas 1

Prensa 2

Publicidad ext. 3

Ferias 4

Escoja el aspecto mas adecuado Flyers 5

por el cual uste,d consid?ra que N _ Internet 6

15 | Calzado Baldedn deberia darse a Cerrada Madltiple Ordinal ——

conocer en el mercado en los Television 7
actuales momentos? Radio 8
Guia de negocio 9

Publicidad movil 10

Mk Directo 11

Acciones BTL 12

Calidad 1

Precios 2

Promociones 3

Exhibicion 4

Seleccione el aspecto mas Garantia 5
importante en el que Calzado _ _ Imagen del Personal 6

16 | Baldedn deberia poner mas énfasis | Cerrada Multiple Ordinal 7
8

9
10
11

para mejorar y ser mas eficiente en
Sus operaciones:

Disefios Actuales

Serv. al cliente

Facilidad de pago

Asesoramiento

Imagen empresarial

Punto de venta

[y
N

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

3.4. PLAN DE TRABAJO DE CAMPO

etapas tomando en cuenta el tiempo y las actividades que se detallan en la siguiente

Para mejor desempefio del trabajo de campo se lo ha estructurado en diferentes

tabla;
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Tabla 3.3
Plan de trabajo de campo

Desde — Hasta
Tiempo DICIEMBRE ENERO
Actividad de Responsable
ciecucion | |33 |2 )28 15 g8 2|2le|g|2|S]F |28
EE-R RN N R - - e I I I e = = R Y I g
Disefio y
aprobacion de la 3 dias Maria Fernanda Gallegos y Docentes
encuesta
Aplicacion de la
encuesta piloto 2 dias Maria Fernanda Gallegos
(campo)
Célculo del
tamafio de la 1 dia Maria Fernanda Gallegos y Docentes
muestra
Levantamiento de 7 dias Maria Fernanda Gallegos
la encuesta final
(Fj’rocesamlento de 4 dias Maria Fernanda Gallegos
atos
Analisis de los 2 dias Maria Fernanda Gallegos
datos
!Elaborauon del 1 dia Maria Fernanda Gallegos
informe.

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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3.5. TIPO Y TAMANO DE LA MUESTRA

3.5.1. ELEMENTOS Y UNIDADES MUESTRALES
El elemento muestral son los objetos que poseen la informacion buscada
por el investigador y sobre los cuales se haran inferencia. (MALHOTRA,
2006, pag. 336)
La unidad de muestreo es la unidad basica que contiene los elementos de
poblacion de la que se tomara la muestra. (MALHOTRA, 2006, pag.
336).

En el caso de la investigacion a llevar a cabo el elemento muestral y la unidad
muestral son la misma persona, para el caso de clientes finales, y para el caso de
empresas el elemento muestral es la persona encargada de compras y la unidad muestral
es la empresa misma.

Para el desarrollo de la presente investigacion se consideraran como elementos
de muestreo los siguientes aspectos:

Tabla 3.4

Elementos de muestreo

Variable Especificacion

Género: Femenino

PEA: Desde los 20 afios de edad hasta los 49 afos de edad.

Caracteristica Laboral: | Con relacion de dependencia — Con negocio propio

Nivel Socioeconémico: | Medio — Medio Alto

Ciudad: Quito
L ugar: Puntos de venta Calzado Baldeon, empresas — centros
gar: comerciales

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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3.5.2. TAMANO DEL UNIVERSO
El universo es la poblacion de todos los elementos que comparten un
conjunto de caracteristicas y que constituyen el universo para el

proposito del problema de la investigacion de mercados.
(MALHOTRA, 2006, pag. 336)
El tamafio del universo se encuentra determinado por el Instituto Nacional de

Estadisticas y Censos INEC de la poblacion de la ciudad de Quito en base al censo

poblacional del afio 2010.

Tabla 3.5
Piramide Poblacional del Distrito Metropolitano de Quito
POBLACION QUITO 2010 2239191
RANGOS DE PORCENTUAL N2 DE PERSONAS
EDAD HOMBRES MUJERES HOMBRES MUJERES
0 a 4 5,22% 5,00% 116.886 111.960
5 a 9 5,24% 5,04% 117.334 112.855
10 a 14 5,22% 5,02% 116.886 112.407
15 a 19 4,95% 4,79% 110.840 107.257
20 a 24 4,66% 4,55% 104.346 101.883
25 a 29 4,21% 4,16% 94.270 93.150
30 a 34 3,74% 3,73% 83.746 83.522
35 a 39 3,32% 3,34% 74.341 74.789
40 a 44 2,94% 2,98% 65.832 66.728
45 a 49 2,52% 2,57% 56.428 57.547
50 a 54 2,14% 2,21% 47.919 49.486
55 a 59 1,78% 1,84% 39.858 41.201
60 a 64 1,29% 1,35% 28.886 30.229
65 a 69 1,01% 1,10% 22.616 24.631
70 a 74 0,79% 0,88% 17.690 19.705
75 a 79 0,56% 0,66% 12.539 14.779
0,52% 0,67% 11.644 15.003
TOTAL MUJERES DE 20 A 49 ANOS QUITO

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos INEC. Consultado en 12 de Octubre 2011
http://www.inec.gov.ec

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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Tabla 3.6
Distribucion de la poblacion por nivel de ingresos (DMQ)

DISTRIBUCION DE LA POBLACION POR NIVEL

DE INGRESOS
Alto 2.388 0,50%
Medio Alto 31.045 6,50%
Medio Tipico 143.286 30%
Medio Bajo 191.048 40%
Bajo 109.852 23%

Poblacion de
interes
Fuente: Sistema Integrado de Indicadores Sociales del Ecuador

http://www.siise.gov.ec/Principal.aspx, consultado el 6 de enero del 2012
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

176.719 37%

La distribucién de la poblacion de acuerdo a su nivel de ingresos ha sido
seleccionada al tomar en cuenta que por sus caracteristicas el producto (calzado
femenino) que la empresa ofrece a sus clientes esta orientado mayoritariamente a
personas de ingresos medios en sus dos variantes superiores y de ingresos altos.

A pesar de ser el nivel de ingresos un parametro aceptable para dividir a la poblacién
total de la ciudad de Quito no es posible conocer el tamafio real de personas que
consideran como una posibilidad el adquirir zapatos tipo elegante y ejecutivo.
3.5.3. TAMANO DE LA MUESTRA
La muestra es el subgrupo de elementos de la poblacién o universo
seleccionado para participar en el estudio. (MALHOTRA; 2006, pag.
335).

Debido a que en esta investigacion se busca la obtencion de un estadistico de
proporcién mas no de una media poblacional, el método que se empleara para el calculo
de la correspondiente muestra debe apoyarse en el siguiente proceso:

A continuacion se debe establecer o especificar el nivel de confianza que debe

presentar el estudio, para lo cual se ha establecido un nivel de confianza del 95%, por lo
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Ttanto la diferencia entre la maxima precision y el nivel de confianza minimo
esperados nos da un error del 5% (100% menos 95%), un nivel superior de este error
genera imprecision y desconfianza al estudio, adicionalmente es importante sefialar que
se esta investigando sobre un producto de consumo enfocado y por lo tanto su

comportamiento sera variable.

Se debe establece el valor del nivel de confianza en un 95%, para lo cual se tiene
un valor de Z = 1.96.

A continuacion se debe determinar la probabilidad de ocurrencia del evento, en
este caso anteriormente al realizar la encuesta piloto se pudo establecer que la
probabilidad de ocurrencia del evento (p) es del 50% y la probabilidad de no ocurrencia
del evento (q) es 50%.

La férmula usada para determinar el tamafio de la muestra al tratarse de una poblacion

infinita (superior a 100.000 elementos) es la siguiente:

Z'F(J
nz_ez_

Doénde:

Nivel de confianza (95%)

Nivel de Significancia (0,05)

P: Probabilidad de que ocurra el evento (0,70)

Q: Probabilidad de que no ocurra el evento (0,30)
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N = ZN2 * P X Q
en?2
N = 3,84 X 0,7 Xx 0,3
B 0,0025
N 0,81
0,0025
n = 322,69

Resultado: Se obtiene un total de 323 personas a encuestar.

3.6. PROCESAMIENTO DE DATOS
El procesamiento de datos debe empezar tan pronto como se recibe el primer
grupo de cuestionarios del campo, mientras el trabajo de campo continla.

La informacién recopilada posterior al levantamiento de informacion que se
realizard mediante la aplicacion de la encuesta serd procesada utilizando el software
estadistico SPSS y respaldadas en hojas de célculo de Excel.

Para el ingreso de informacion y la generacion de una base de datos se utilizara
el procedimiento establecido en la matriz de codificacion de la encuesta. VER ANEXO

TABULACION.

3.7. PRESENTACION DE RESULTADOS GLOBALES DE LA
INVESTIGACION

A continuacion se procede a la realizacion del andlisis de los resultados
obtenidos en la aplicacion de la encuesta al grupo objetivo seleccionado, para dicho

efecto se llevara a cabo dos tipos de analisis:
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e El primero un analisis univariado: el cual corresponde al analisis de cada una de
las variables utilizadas en la herramienta (cuestionario), y posteriormente se
desarrollara;

e Un analisis bivariado: el cual correspondiente al cruce de variables con un
elevado grado de relacion para identificar aspectos mas puntuales y relevantes
sobre la opinion de las personas encuestadas.

3.7.1. ANALISIS UNIVARIADO
Es el estudio de una variable, se lo puede realizar de acuerdo a las necesidades a
través de medidas de distribucion como la frecuencia y medidas de tendencia central.

Primera Pregunta:Por favor sefiale el sector de ubicacion de la empresa o residencia

personal en el Distrito Metropolitano de Quito.

Tabla 3.7
Ubicacion del cliente
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje Valido Acumulado
Walid  Horte 110 34,1 34,1 34,1
Centra Horte 58 17,3 17,3 514
Centra 44 15,4 15,4 £5,0
Centro Sur 24 7.4 7.4 724
Sar 17 53 53 s
Walle de los Chillos 47 14,4 144 923
Walle de Curmbaya 25 .7 .7 1000
Total 323 1000 100.0

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Figura 3.1
Ubicacién del cliente
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Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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Interpretacion:

En referencia al sector donde se ubica la empresa o persona que adquiere este tipo de
productos se puede apreciar claramente que la mayor cantidad de personas y empresas
(65%) se encuentran ubicadas desde el Centro hacia el norte de la ciudad, por lo cual
seria adecuado el manejo de estrategias enfocadas en estos sectores con mayor énfasis

que el resto de la ciudad, sin que ello signifique el no aplicar estrategias en estas zonas.

SegundaPregunta:Dentro de las siguientes categorias, indique su ubicacion:

Tabla 3.8
Tipo de cliente
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Poxcentaje Vilido Acumulade
Valid  Empresa privada 129 399 398 39,8
Empresa piiblica S0 278 278 67,8
Intermediario f Contratista 23 71 71 749
Cliente final al detalle a1 241 251 1000
Total 323 100,0 100,0
Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
Figura 3.2
Tipo de cliente
Pregunta 2
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Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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Interpretacion:

Es de facil apreciacion que los clientes actuales y potenciales para la empresa estan
ubicados en tres categorias que son las empresa privadas, publicas y los clientes finales,
ya que entre todos estos abarcan el 92% aproximadamente, lo cual deja claro que son
éstos segmentos a los que la empresa debe enfocar sus esfuerzos tanto de
comercializacion como de marketing.

Tercera Pregunta:¢En quée sector trabaja u opera actualmente la empresa a la que

representa?

Tabla 3.9

Sector al que pertenece el cliente

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje Valido Acumulado
Valid  Comercial aa 26,3 26,3 26,3

Dle gervicios 54 16,7 16,7 430
Financiero 33 10,2 10,2 533
Paiblico 41 12,7 12,7 65,9
Productmao 21 6,5 6,5 724
Petrolero 14 59 549 783
Transporte 14 4.6 4.6 a3,0
Mo contesta a4h 17,0 17,0 100,0
Total 323 100.0 100.0

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Figura 3.3
Sector al que pertenece el cliente
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Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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Interpretacion:

Son cuatro los sectores a los que la empresa deberia enfocar sus esfuerzos en mayor
medida, ya que resultan ser el 66% del potencial de mercado al que podria acceder,
estos sectores son el comercial, de servicios, financiero y el sector pablico, el resto de
sectores no acumulan un porcentaje significativo para la empresa.

Cuarta Pregunta:¢ Con que frecuencia visita el almacén para realizar sus compras de

calzado?
Tabla 3.10
Frecuencia de visita
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje Vilido acumulado
Valid 1 Vezpor semata 23 71 71 71
1 Vez quincenalmernts 48 149 14 9 220
| Vez pormes 128 J9h 95 Bl
1 Vez semestralmente 124 384 354 1000
Total 323 1000 100 0
Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
Figura 3.4
Frecuencia de visita
712% Pregunta 4
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Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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Interpretacion:

La frecuencia de compra de los clientes en cuanto a este tipo de productos presenta dos
resultados muy marcados, existe un grupo que visita en forma mensual este tipo de

negocios para adquirir calzado de damas lo que representa un 39,63%, mientras que un

38,39% lo hace en forma se

Quinta Pregunta:¢Hace cuanto tiempo realizo la tltima compra de calzado?

mestral.

Tabla 3.11
Tiempo de ultima compra
Porcentaje Porcentaje
Frecuecia | Porcentaje Vilido Acumulado
Valid  Menos de un mes o1 282 282 282
Un mes 103 334 334 B1E
Un semestre =N 282 282 g9
Un afio o mas 33 1072 102 1008
Total 323 10040 1000
Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
Figura 3.5
Tiempo de ultima compra
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Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Marfa Fernanda Ga

llegos
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Interpretacion:

Del total de personas encuestadas se observa que el 33,44% de estas ha realizado la
Gltima compra de zapatos hace un mes, un 28,17% de estas la han hecho hace seis

meses, un mismo porcentaje en cambio ha realizado su compra en el dltimo mes, en

cambio un 10,22% ha realizado la compra hace un afio 0 més de un afo.

Sexta Pregunta:; Al comprar calzado el personal le brinda la informacion necesaria

para tomar su decision?

Tabla 3.12
Informacion recibida en punto de venta
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcemtaje Valido Acumulado
Valid  Gempre 147 455 455 455
& Veces 107 331 331 786
Casirunca 49 182 152 935
Munca 20 5,2 5,2 100
Tatal 323 1000 1000
Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
Figura 3.6
Informacion recibida en punto de venta
B.19% Pregunta 6
[ siempre
B Aovreces
[0 Casi nunea
M tunca

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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Interpretacion:

Se puede notar con absoluta claridad que la informacién impartida por empleados de

atencion al cliente a los consumidores en su gran mayoria a sido con elevada frecuencia

(79%), lo cual no seria ningun inconveniente.

Sin embargo estd un considerable 21% que practicamente no ha recibido informacion,

lo cual es negativo para la empresa.

SéptimaPregunta:De las siguientes categorias, ubique en orden de importancia las

opciones que frecuentemente usted adquiere en el almacén

Tabla 3.13

Importancia del tipo de calzado

Porcentaje Poxcentaje

Frecuencia Porcentaje Valido Acumulado
Walid A lamoda B0 18,6 186 18,6
Tradirional ] 18,6 186 ar.2
Ejecutmo 148 45,8 458 83,0
Casual 29 9.0 8,0 92,0
Botas 16 5,0 50 96,9
Botines 10 31 an 100,0

Total 323 100,0 100,0

Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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Figura 3.7
Importancia del tipo de calzado
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Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Interpretacion:

Se puede observar que del total de personas encuestadas el 45,82% al acudir a este tipo
de almacenes, lo que busca es adquirir un zapato tipo ejecutivo, por lo general para el
trabajo, y un 18,58% lo hace para estar a la moda, un porcentaje similar busca calzado
tradicional, los porcentajes mas bajos corresponde a calzado tipo bota, botines y casual,

acumulando entre estos un total 17,1%.

OctavaPregunta:Al hablar de calzado para damas que empresa o almaceén se le viene

a la mente?
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Tabla 3.14
Recordacion de marca de calzado

Frecuencia | Porcentaje
Baldedn 101 31,27
Marcelo 75 23,22
Payless 69 21,36
Taty 48 14,86
Pony 45 13,93
Céceres 40 12,38
No Contesta 37 11,46
Buestan 20 6,19
Novapiel 20 6,19
De praty 18 5,57
Ponti 16 4,95
Maraton Sport 11 3,41
Eta fashion 10 3,10
Viviana 9 2,79
Bossi 8 2,48
Torres 7 2,17
Sebastian 6 1,86
Andi 5 1,55
Nine west 5 1,55
AKI 5 1,55
Banana 4 1,24
Magnolia 4 1,24
Mary 4 1,24
Amores 4 1,24
Mango 4 1,24
Valdi 4 1,24
Megamaxi 4 1,24
Bunky 4 1,24
Venus 4 1,24
TIA 4 1,24
Fashion XXI 3 0,93
Adidas 3 0,93
Suarez 3 0,93
Casa Tosi 3 0,93
Maria José 2 0,62
Calzado Converse 2 0,62
Hush puppies 2 0,62
Optimod 2 0,62
Sandra 2 0,62
Armendariz 2 0,62
Rose 2 0,62
Otras 1 0,31

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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Figura 3.8

Recordacién de marca de calzado
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Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Interpretacion:

En este caso debido a la amplia cantidad de alternativas planteadas por los encuestados,
se tomard las principales, teniendo como resultado de las marcas que se vienen a la
mente por parte de los consumidores las siguientes: Calzado Baldeon con el 31%,

calzado Marcelo con el 23%, PaylesShoes con el 21%, Calzado TATY con el 14%,
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calzado PONY con el 13%, calzado Caceres con el 12%, Buestan y Novapiel con el 6%,

el resto de marcas tienen una recordacion irrelevante.

NovenaPregunta: A su parecer que imagen proyecta la empresa "Calzado Baldedn”

Tabla 3.15
Imagen Calzado Balde6n
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje Vilido Acumulade
Valid  Vanguardista 123 31 381 381
Contemporaneo 178 85,1 85,1 932
Anticuado a8 25 25 957
Mo contesta 14 473 43 1000
Total 323 1000 100 .0
Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
Figura 3.9
Imagen Calzado Baldedn
2,45% e Pregunta 9
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Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Interpretacion:

El resultado obtenido en esta pregunta es muy alentador, ya que la empresa estaria
considerada en términos generales como una empresa que esta siempre delante y es
moderna, lo cual es importante en el mundo de la moda en general y mucho mas en la

linea de calzado, los resultados sefialan que la empresa Calzado Baldedn es considerada
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Como contemporanea por un 55% y vanguardista por un 38%, sin mayor peso pero no
menos importante estad un 2,48% de personas que consideran que Calzado Baldeon es
una empresa Anticuada.

DécimaPregunta: Califique cada uno de los aspectos del almacén donde usted compra

zapatos, deacuerdo a los siguientes parametros: Totalmente satisfecho (TS), satisfecho
(S),promedio (S-1), insatisfecho (1) y totalmente insatisfecho (TI)

Tabla 3.16
Nivel de satisfaccién en relacion al precio

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porceniaje |  Vilido Acumulado || Escala | f [ Total
Valid  Totalments satisfecho 115 34,6 35,6 35,6 5 115 575
Satisfecho 102 3B 3.6 672 4 102 408
Proruedin a0 15,5 15,5 827 3 50 150
Insatisfecho L] 15,2 15,2 a7 .8 2 49 08
Totalrente insatisfechos 7 2.2 2.2 1000
Total 323 100.0 100.0 ! ! !
Total 1238
Media 3,83

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Figura 3.10
Nivel de satisfaccién en relacion al precio
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Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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Interpretacion:

En cuanto a los precios, el rango de satisfaccion por parte de los clientes es elevado,

llegando hasta el 67,2%, las personas que consideran al precio como neutro estan

alrededor del 15,48%, el inconveniente estd en un 17,34% que su grado de satisfaccion

en relacion al precio es negativo, estando entre el 3,83 promedio de satisaccion del

mercado en relacion al precio.

Tabla 3.17

Nivel de satisfaccion en relacién a la calidad

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje Valido Acumulado
Walid  Totalmente satisfecho 143 44,3 443 443
Satisfecho 95 29,7 297 74,0
Promedio a0 93 9.3 833
Inzatisfecho 46 14,2 142 47 a
Totaltents nsatisfechos g 2,5 248 100,0

Total 323 1000 1000

Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Figura 3.11

Nivel de satisfaccion en relacién a la calidad
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Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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Interpretacion:
En cuanto a la calidad del producto, el rango de satisfaccion por parte de los clientes es
elevado, llegando hasta el 74%, las personas que consideran a la calidad del producto
como neutra estan alrededor del 9,29%, el inconveniente estad en un 17% que su grado

de satisfaccion en relacion a la calidad del producto desfavorable, estando entre el 3,92

promedio de satisaccion del mercado en relacion al precio.

Tabla 3.18
Nivel de satisfaccién en relacion a la garantia
Porcentaje Porcentaje Escala f Total
Frecuencia Porcentaje Valido Acumulado 5 137 685
Wahd Totalmente satisfecho 137 42 4 424 42 4

Satisfecho an 279 278 70.3 4 9 360
Promedin 45 13,9 13,9 84,2 3 45 135
Insatisfecho 44 136 13,6 97,8 2 44 88
Tataltrente insatisfechos 7 22 2.2 100,0 1 7 7
Tuotal 323 100,0 100,0 Total 1275
Media 3,95

Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Figura 3.12

Nivel de satisfaccion en relacion a la garantia
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Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

109



POSICIONAMIENTO DE UNA MARCA ARTESANAL CON CALIDAD SERVISIO Y RENTABILIDAD EN EL MERCADO DE
CALZADO FEMENINO EN LA CIUDAD DE QUITO CASO APLICATIVO “CALZADO BALDEON”

Interpretacion:

En cuanto a la garantia del producto, el rango de satisfaccion por parte de los clientes es
elevado, llegando hasta el 70%, la personas que consideran a la garantia del producto
como irrelevante en cuanto a satisfaccion estan alrededor del 13,93%, lo preocupante
esta reflejado en un 16% el cual tiene su grado de insatisfaccion en relacion a la garantia

del producto, estando entre el 3,92 promedio de satisaccion del mercado en relacion al

precio.

Tabla 3.19

Nivel de satisfaccion en relacion a la seriedad

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Valido Acumulado
Walid  Totalmente satisfecho 135 41,8 41,8 418
Satisfecho 83 28,8 28,8 70,6
Promedio 49 15,2 14,2 84,8
Insatisfecho 38 11,8 11,8 874
Totalmente insatisfechos 8 2,8 2,8 1000

Total 323 1000 100,0

Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Figura 3.13

Nivel de satisfaccion en relacion a la seriedad
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Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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Interpretacion:

En cuanto a la seriedad, el rango de satisfaccion por parte de los clientes es del 70,6% lo

cual es positivo para la empresa, la personas que consideran a la seriedad como un

factor neutro son el 15,17%, sin embargo existe un 14% que su grado de satisfaccion en

referencia a la seriedad es negativo, estando entre el 3,96 promedio de satisaccion del

mercado en relacion al seriedad de la empresa.

Tabla 3.20
Nivel de satisfaccion en relacién al crédito
Porceniaje Porcentiaje Escala f Total
Frecuencia FPorceniaje Valido Acumulado 5 117 585
Valid Totaltnente satisfecho 117 36,2 36,2 36,2
) 4 97 388
Satisfecha a7 30,0 30,0 66,3
Prormedio 52 16,1 16,1 82,4 3 52 156
Insatisfecho 44 15,2 15,2 a7, 2 49 98
Totaltnente insatisfechos g 258 245 100,0 1 8 8
Total 323 100,0 100,0 Total 1235
Media 3,82

Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Figura 3.14

Nivel de satisfaccion en relacion al crédito
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Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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Interpretacion:

En cuanto al crédito del producto, el rango de satisfaccion por parte de los clientes es
elevado, llegando hasta el 66,3%, por otro lado la personas que consideran al credito del
producto como neutro estan en alrededor del 16,10%, el inconveniente esta en un 18%
el cual su grado de satisfaccion en relacion a la variable crédito del producto es

desfavorable, estando entre el 3,82 promedio de satisaccion del mercado en relacion al

crédito.
Tabla 3.21
Nivel de satisfaccion en relacion a la forma de pago
Porcentaje Porcentaje Escala f Total
Frecuencia | Porceniaje Vilido Acumulado 5 120 600
Valid  Totalmente satisfecho 120 vz 372 372 4 89 356
Satisfecha 89 278 276 64,7
Promedio 59 18,3 18,3 83,0 3 59 177
Insatisfechn 48 14,9 14,9 07,8 2 48 96
Totalmente insatisfechos 7 22 2.2 100,0 1 7 7
Tatal 323 1000 100,0 Total 1236
Media 3,83

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Figura 3.15
Nivel de satisfaccion en relacion a la forma de pago
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Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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Interpretacion:

En cuanto a la facilidad de pago, el rango de satisfaccion por parte de los clientes es
elevado, llegando hasta el 64,7%, la personas que consideran a la facilidad de pago
como irrelevante en cuanto a satisfaccion estan alrededor del 18,27%, lo preocupante
estd reflejado en un 17% el cual tiene un considerable grado de insatisfaccion en
relacion a la facilidad de pago, estando entre el 3,83 promedio de satisaccion del

mercado en relacion a las formas de pago.

Tabla 3.22
Nivel de satisfaccion en relacion a la exhibicién de productos
Porceniaje Porceniaje Escala f Total
Frecuencia Porcentaje Vilido Acumulade 5 131 655
Walid  Totalmente satisfecho 13 40,6 40,6 408
. 4 9 360
Satisfecho an 27,4 274 6,4
Promsdio T 18,0 18,0 86,4 3 58 174
Tnsatisfecho g 11,8 11,8 a6, 1 2 38 76
Totalmente insatisfechos B 1,8 1,8 100,0 1 6 6
Tatal VK] 100,0 100,0 Total| 1271
Media 3,93

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Figura 3.16
Nivel de satisfaccion en relacion a la exhibicion de productos
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Interpretacion:

En relacion a la exhibicion de productos, el rango de satisfaccién por parte de los
clientes es del 68,4% lo cual es positivo para la empresa, la personas que les da igual la
forma en que la empresa maneja la exhibicion son el 17,96%, sin embargo, existe un
13,6% de personas que su grado de satisfaccion en referencia a la exhibicion del
producto es negativo, estando entre el 3,93 promedio de satisaccion del mercado en la

exhibicion de producos.

Tabla 3.23
Nivel de satisfaccion en relacion al stock de productos
Porcentaje Porcentaje Escala f Total
Frecuencia | Porceniaje YValido Acumulado 5 135 675
WValid  Totalmente satisfecho 135 41,8 41,8 41,8 4 08 392
Satisfecho as 30,3 30,3 72,1 5 50 150
Promuedio a0 15,5 16,5 87,6
Insatisfecha 33 10,2 10,2 57,3 2 33 66
Totalmente insatisfechas 7 2,2 2,2 100,0 1 7 7
Total 323 100,0 100,0 Total|l 1290
Media 3,99

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Figura 3.17
Nivel de satisfaccion en relacion al stock de productos
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Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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Interpretacion:

En cuanto al stock de productos, el rango de satisfaccion por parte de los clientes es

elevado, llegando hasta el 72,1%, las personas que consideran al manejo de stock de

productos como irrelevante en cuanto a satisfaccion estan alrededor del 15,48%, lo

preocupante esta reflejado en un 12,4% el cual tiene su grado de insatisfaccion en

relacién al manejo de los stocks de producto, estando entre el 3,92 promedio de

satisaccion del mercado en relacion a la satisfaccion de productos.

Tabla 3.24
Nivel de satisfaccion en relacion al despacho de mercaderias
Porcentaje Porcentaje Escala f Total
Frecuencia | Porcentaje Valido Acumulade 5 130 650
Walid  Totalmente satisfecho 130 40,2 40,2 40,2

Satisfechn 1M 344 34,4 746 4 1 444
Protedio 47 14,6 14,6 80,2 3 4 141
Insatisfechn an 8,3 9,3 g5 2 30 60
Totalmente insatisfechos 5 15 14 100,0 1 5 5
Total 323 1000 1000 Total| 1300
Media 4,02

Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Figura 3.18
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1,35%

9,29%

14,55

34,37%

[ Tetalmente satisfecho
M Satizfacho

[0 Promedia

[l In=atisfecho

[ Totalmerte insatisfechos

Pregunta 10 Despacho de mercad,

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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Interpretacion:

En cuanto al despacho de mercaderias, el rango de satisfaccion por parte de los clientes
es favorable, alcanzando un 74,6%, por otro lado las personas que consideran al
despacho de la mercaderia como neutra estan alrededor del 14,55%, el inconveniente
estd en un 10,8% para el cual su grado de satisfaccion en relacion al despacho de
mercaderias es desfavorable, estando entre el 4.02 promedio de satisaccion del mercado

en relacion al despacho de mercaderias.

Tabla 3.25
Nivel de satisfaccion en relacion al servicio al cliente
Porcentaje Porcentaje Escala f Total
Frecuencia Porcentaje Valido Acumulado 5 139 695
WValid Tot.almente satiafecho 139 43,0 430 43,0 4 101 404
Satisfechn 101 1,3 31,3 74,3
Promsdio a0 15,5 155 89,8 3 50 150
Insatisfecho 27 8.4 8.4 98,1 2 27 54
Totalmente insatisfechos B 19 148 100,0 1 6 6
Tatal 323 100,0 100,0 Total 1309
Media 4,05

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Figura 3.19
Nivel de satisfaccion en relacion al servicio al cliente
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Interpretacion:

CALZADO FEMENINO EN LA CIUDAD DE QUITO CASO APLICATIVO “CALZADO BALDEON”

En relacion al servicio al cliente, el nivel de satisfaccion por parte de los consumidores

actuales de la empresa es del 74,3% lo cual es altamente positivo para la empresa, las

personas que de alguna manera les da igual esta variable son el 15,48%, sin embargo,
existe un 10,2% de consumidores que su grado de satisfaccion en referencia a la
atencion al cliente es negativo o insatisfactorio, estando entre el 4.05 promedio de

satisaccion del mercado en relacién al servicio.

Tabla 3.26
Nivel de satisfaccion en relacion a la ubicacion
Porcentaje Porcentaje Escala f Total
Frecuencia | Porcentaje Valido Acumulado 5 130 650
WValid Tu:ut.aJmente satisfecho 130 40,2 40,2 40,2 4 110 440
Satisfecho 110 34,1 34,1 74,3
Promedio 44 13,6 13,6 87,4 3 44 132
Insatisfechn 34 10,5 10,5 98,5 2 34 68
Totalmente msatisfechos A 1.4 1.8 100,0 1 5 5
Total 323 1000 1000 Total 1295
Media 4,01

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Figura 3.20
Nivel de satisfaccién en relacién a la ubicacién
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Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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Interpretacion:

En cuanto a la ubicacion de los puntos de venta, el rango de satisfaccion por parte de los
clientes es elevado, llegando hasta el 74,3%, por otro lado las personas que consideran
la ubicacion de los puntos de venta como neutra estan en alrededor del 13,62%, el
inconveniente esta en un 12.08% el cual su grado de satisfaccion en relacion a la
ubicacion de los puntos de venta es desfavorable, estando entre el 4.01 promedio de

satisaccion del mercado en relacién a la ubicacion.

Tabla 3.27
Nivel de satisfaccion en relacién al asesoramiento
Porcentaje Porcentaje Escala f Total
Frecuencia Porcentaje Valido Acumulado
Vahd  Totahuents satisfecho 127 303 363 36,3 S 127 635
Satisfecho 100 30 31,0 70,3 4 100 400
Promedia g8 18,0 18,0 88,2 3 58 174
Insatisfecho 29 9,0 g0 97,2 2 29 58
Totalmente insatisfechos q ] 28 100,0 1 9 9
Tatal 123 100,0 100,0
Total 1276
Media 3,95

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Figura 3.21
Nivel de satisfaccion en relacién al asesoramiento
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Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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Interpretacion:

En cuanto al asesoramiento, el rango de satisfaccion por parte de los clientes es del

70,3% lo cual es positivo para la empresa, las personas que consideran al asesoramiento

como un factor neutro son el 17,96%, sin embargo existe un 11,77% que su grado de

satisfaccion en referencia al asesoramiento es negativo, estando entre el 3,95 promedio

de satisaccion del mercado en relacion al asesoramiento.

Tabla 3.28
Nivel de satisfaccion en relacion a los medios de informacion
Porcentaje Porcentaje Escala f Total
Frecuencia | Porcentaje Valido Acumulado 5 111 555
Valid Totalnente satisfecho 111 344 345 345
Satisfecho 110 341 342 BE6 4 110 440
Promedio B3 195 195 aa.2 : 63 189
Ingatisfecho 34 105 106 98 3 2 34 68
Totabmente insatisfechos 4 12 12 1000 1 4 4
Total 322 997 1000 Total 1256
Llissing  System 1 3 Media 3,89
Total 323 1000

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Figura 3.22
Nivel de satisfaccion en relacion a los medios de informacion
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Interpretacion:

CALZADO FEMENINO EN LA CIUDAD DE QUITO CASO APLICATIVO “CALZADO BALDEON”

En cuanto a los medios de informacion por el cual tienen acceso a los productos de la

empresa, el rango de satisfaccion por parte de los clientes es elevado, llegando hasta el

68,6%, las personas que consideran a los medio de informacion como neutros para

establecer su satisfaccion estan en un valor del 19,57%, el inconveniente esta en un

11,8% para los cuales su grado de satisfaccion sobre los medios de informacion es

negativo, estando entre el 3,89 promedio de satisaccion del mercado en relacion a los

medios e informacion.

Tabla 3.29
Nivel de satisfaccion en relacion a la imagen empresarial
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porceniaje Valido Acumulado
Walid  Totalmente satisfecho 127 35,3 39,3 38,3
Satisfecho 112 347 34,7 740
Promedio a1 15,8 14,8 89,8
Ingatisfecho 28 ar a7 48,5
Totalmente msatisfechos 13 1.5 1.5 100,0
Total 323 100,0 100,0

Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Figura 3.23

Nivel de satisfaccion en relacion a la imagen empresarial
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Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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Interpretacion:

En referencia a la imagen empresarial, el rango de satisfaccion por parte de los clientes
es elevado, alcanzando el 74%, las personas que consideran a la imagen empresarial
como irrelevante en cuanto a satisfaccion, estan alrededor del 15,79%, lo que se debe
considerar es el 10,22% de clientes los cuales presentan insatisfaccién en relacion a esta
variable, estando entre el 4.02 promedio de satisaccion del mercado en relacion al la
imagen empresarial.

Décimo Primera Pregunta:¢Cual de las siguientes alternativas es su forma de pago

preferida?
Tabla 3.30
Forma de pago
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje Vilide Acumulado
Valid  Tarjeta de crédito 131 A0 5 40 B 406
Efectiva 147 45 5 45 A 86,1
Cheque 2a 8.7 a8.7 947
Crédito interno 17 53 5.3 1000
Total 323 1000 1000

Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Figura 3.24
Forma de pago
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Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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Interpretacion:

Este tipo de variables permiten establecer en cierta forma la liquidez que puede estar
generando el negocio, y en este caso es muy favorable, ya que el 45,51% de los clientes
realiza sus pagos en efectivo, y un 40,56% lo realiza con tarjeta de crédito que para la
empresa es dinero de cobro a corto plazo, por lo que se considera un pago que genera
liquidez, en conjunto estas variables representan el 86,1% del total.

Décimo_SegundaPregunta:Indique por qué medio de comunicacion se enterd de los

productos que ofrece el almacén de calzado.

Tabla 3.31
Medio de comunicacion
Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje Valide Acumulado
Valid  Eevistas 73 2256 226 226
Frensa 38 118 118 344
Publicidad ext. a6 111 111 455
Ferias 4 12 12 467
Flyers 16 a0 a0 =7
Interneat 47 14 6 14 6 BE 3
Televisiin & 25 25 B, 7
Fadic 11 34 34 721
Gufa de negoecia 25 77 7 R
Publicidad mdwil 3 A A 808
M)k Directo 24 183 183 991
Mo contesta 3 A A 1000
Total 323 1000 1000
Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Marfa Fernanda Gallegos
Figura 3.25
Medio de comunicacion
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Fuente: Estudio de mercado
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Interpretacion:

El medio por el que actualmente la empresa se estd dando a conocer de acuerdo a la
mayoria de personas, esto es el 22,6% son las revistas, seguida del Mk directo con el
18,27%, el tercer medio mas mencionado fue el internet con el 14,55%, los siguientes
medios mas mencionados con el 11% cada uno son la prensa y la publicidad exterior.

Décimo_Tercera Pregunta:¢En los actuales momentos realizaria sus compras en

Calzado Baldedn?

Tabla 3.32
Intencién de compra

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcendaje Yalido Acumulado

Walid  Definitivarente no 12 a7 3T ar
Es muy probahle gue no 39 12,1 12,1 15,8
Es my porbable gque si a7 2649 2649 427
Defindtrramente s1 1452 471 471 84,8
Io sabe, no contesta a3 10,2 10,2 100,0
Total 323 100,0 100,0

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Figura 3.26
Intencién de compra
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Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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Interpretacion:

Es establecer de forma directa de los clientes su predisposicion de compra es un aspecto
muy relevante, y en este caso los resultados son positivos, ya que el 47,06% esta
completamente seguro que compraria en estos momentos y un 26,93% asegura que seria
muy probable la compra, lo que deja un porcentaje general de 73,99, el resto de
respuestas serian negativas y deben ser tomadas en cuenta ya que casi un 25% no esta
dispuesto a comprar lo cual no deja de ser preocupante.

Décimo Cuarta Pregunta:;Cuando usted requiere calzado para dama, ¢Dénde realiza

su compra de dicho calzado?

Tabla 3.32 Lugar de compra

Frecuencia Porcentaje
Baldeon 114 35,29
Payless 43 13,31
Taty 40 12,38
Marcelo 39 12,07
No Contesta 37 11,46
Pony 28 8,67
Caceres 25 7,74
Eta fashion 24 7,43
De praty 20 6,19
Buestan ie 4,95
Novapiel 14 4,33
Ponti 9 2,79
Bossi 9 2,79
Maraton Sport 8 2,48
Torres 6 1,86
Fashion XXI1 S 1,55
Megamaxi 5 1,55
Nine west a 1,24
\Valdi a 1,24
Maria José 3 0,93
Sebastian 3 0,93
Adidas 3 0,93
Magnolia 3 0,93
Mary 3 0,93
Mango 3 0,93
KAO 3 0,93
Hush puppies 2 0,62
Paulina 2 0,62
Suarez 2 0,62
Katy 2 0,62
Optimod 2 0,62
Banana 2 0,62
Casa Tosi 2 0,62
Bunky 2 0,62
Narvaez 2 0,62
Centros comerciales 2 0,62
Super éxito 2 0,62
Ootras a1 0,31

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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Figura 3.27
Lugar de compra
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Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Interpretacion:

A diferencia de la pregunta 8, las preferencias del lugar de compra los resultados
sefialan lo siguiente: calzado Baldedn con el 35%, PaylessShoes con el 13%, calzado
TATY y Marcelo con el 12%, calzado PONY con el 9%, calzado Caceres con el 8%,

Eta Fashion con el 7%, DePrati con el 6%, ademés existe un 11% que no contestan, el

resto de lugares practicamente son irrelevantes o muy pequefios.
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Décimo _QuintaPregunta:Escoja el aspecto mas adecuado por el cual usted considera

que Calzado Baldeon deberia darse a conocer en el mercado en los actuales momentos?

Tabla 3.33
Medio para darse a conocer
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porceniaje Valido Acumulado
Valid Eevistas 42 130 130 130
Premsa 57 175 175 307
Publicidad exterior 11 34 34 341
Ferias 18 56 56 386
Flyers 10 3.1 3.1 427
Internst 95 30,3 30,3 73,1
Televisidn 43 133 133 G54
Fadio 18 56 56 920
iz de negocias E 19 19 938
Publicidad mdwil 5] 149 149 957
Mk Divecta 10 3.1 3.1 955
Aceiones BTL 4 1.2 1.2 1000
Tatal 323 1000 1000
Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
Figura 3.28
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Interpretacion:
En cuanto al tipo de medio que quisiera el consumidor que le brinde informacion de la
empresa, se aprecia con claridad que hay 4 medios considerados mas importantes, éstos

son el internet con el 30,3%, la prensa con el 17,6%, la television con el 13.3% y las

Revistas con el 13%, lo cual indica que a mas de los medios tradicionales la gente en los
actuales momentos tiene una gran preferencia por los medios virtuales.

Décimo QuintaPregunta:Escoja el aspecto mas adecuado por el cual usted considera

Seleccione el aspecto mas importante en el que Calzado Baldedn deberia poner més

énfasis para mejorar y ser mas eficiente en sus operaciones:

Tabla 3.34
Aspecto a poner mas énfasis

Foroendaje Forcendaje

Fretuandi Porcentdaje Yalido Acomulado

Walid  Calidad a4 16,7 16,7 16,7
Preciog 43 13,2 12,2 20,0
Fromocintes G5 21.1 21.1 51,1
Exdubicion 22 5.2 5.2 574
Crarartia g 25 2.5 50,4
Bragen del persorial 7 2.2 2.2 525
Drisefins artiales 73 226 226 25,1
Serer. al cliskite 11 2.4 24 225
Farilidad de pago Q 2.5 2.2 01,2
Aeesoraierito ] 1.4 145 gz4a
Bragen empTesaTial 2 25 25 95,4
P de werita 15 .G 4.6 00,0

Total 323 100,00 100,0

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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Figura 3.29
Aspecto a poner mas énfasis
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Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Interpretacion:

En cuanto a los aspectos mas relevantes para los clientes en los que la empresa deberia
poner énfasis estan principalmente, los siguientes: el desarrollo de disefios actuales con
un 22,6%, la aplicacion constante de promociones con el 21% y la calidad del producto

con el 16,7%, en tanto que los aspectos menos relevantes para los clientes son el

asesoramiento, la imagen del personal y la imagen empresarial.

3.7.2. ANALISIS BIVARIADO

El anélisis Bivariado es el estudio de 2 0 mas variables, con el objeto de medir el
problema de investigacion a traves de ANOVA, Cruces de Variables y
Correlacion.El andlisis de la varianza (ANOVA) es una potente herramienta
estadistica, de granutilidad tanto en la industria, para el control de procesos,

como en el laboratorio deanalisis, para el control de métodos analiticos.

(RicardBoqué, Alicia Maroto, 2008).
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Tabla 3.35
Cruce pregunta 1 — pregunta 2
Deritro de Ias cigniertes categorias, fdique suibicacion
Empresa Empresa Frtermediario /| Clierde final al
privads piblica Cortratista detalle Total
Porfuror sefinle elsecto de  Horte B9 13 ] 17 ]
ubicaciinde la empresa 0 Caro Horte 19 0 7 10 a6
recidencinpersoralenel gy, 12 18 2 12 44
Distrito Metropolitmo de o o 7 9 3 10 4
. S 1 & 1 ] 17
Valle de los Chillos 17 14 3 13 a7
Valle de Crmbarya ] 5 1 10 25
Total 129 an 23 Gl 373
Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
Figura 3.30
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Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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Tabla 3.36
Correlacion Pregunta 1 y Pregunta 2
Fregunta 1 Pregunta 2
Pregunta 1 Pearson Carrelation 1,000 2314
Sig. (2-tailed) , ,0oo
M 323 323
Fregunta 2 Pearson Correlation 231 1,000
Sig. (2-tailed) ,ooo \
M 323 323
Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
Figura 3.31
Correlacion Pregunta 1y Pregunta 2
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Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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Tabla 3.37
Analisis de Varianza ANOVA
=um of
oguares df Mean Sguare F =ig.
Between Groups 49 752 B 8299 6,255 aoa
Wyithin Groups 416 499 3B 1,318
Total 466 291 322

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Figura 3.32
Analisis de Varianza ANOVA
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Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Interpretacion:

Al relacionar el sector de residencia personal o de la empresa y la categoria empresarial,
se puede notar que quienes estan ubicados en el sector norte en su mayoria trabajan en
empresas privadas, al igual que las personas que se ubican desde el centro hasta el norte
son las que realizan compras como consumidores finales, lo que nos indica que gran

parte del mercado para este negocio se podria encontrar ubicado al norte de la ciudad.
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Por otro lado como el nivel de significancia en la tabla ANOVA es de 0.000 en el
casillerosignificancia, por lo tanto si hay asociacion entre las variables ya que el valor
estd entre 0 y 1. Ademas el valor critico (F) 6,29 es mayor al valor de prueba 6, lo cual

aumenta la relacién existente entre las variables.

Tabla 3.38
Cruce pregunta 4 — pregunta 5
Jhace oodrto tismpo realizo lailtima compr de calmdo
Mletios de
I mes Tl mes Tl semestre Thu afio 0 mis Tatal
(Coboque fleoiercia 1 Vezpor sematia 15 53 2 23
wisita el almacinpar 1 Vex quincennimerts 8 3z 7 1 43
Tenlir sus COMPINS ) qpr e 43 3 38 f 128
de calmdo 1 Wex cemestratmerite 20 34 a4 26 124
Total A 102 0 33 323

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Figura 3.33
Cruce pregunta 4 — pregunta 5
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Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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Tabla 3.39
Correlacion pregunta 4 y pregunta 5
Fregunta 4 F'regunta ]
Pregunta 4 Pearson Correlation 1,000 3397
Sig. (2-tailed) , Jaon
M 323 323
Pregunta ®  Pearson Correlation 339* 1,000
Sig. (2-tailed) Rujulil .
I 323 323
Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
Figura 3.34
Correlacion pregunta 4 y pregunta 5
60
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20 -Menos de un mes
-Un mes
10 4
§ -Un semestre
8 0 | -Un afo o mas
1 Vez por semana 1 Vez por mes
1 Vez quincenalmente 1 Vez semestralmente
Pregunta 4

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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Tabla 3.40
Analisis de Varianza ANOVA
Surm of
Snuares df Mean Square F Sig.
Between Groups 40,494 3 13,4493 16,560 Rujujn]
Within Groups 260,014 a4 814
Total 200,514 322

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Figura 3.35
Analisis de Varianza ANOVA
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Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Interpretacion:

Al relacionar la frecuencia de compra con el tiempo de su Ultima adquisicion de
calzado, podemos notar una clara coincidencia entre estas variables, ya que las personas
gue no tienen una frecuencia elevada de compra son las que realizaron justamente su

compra mucho tiempo atras, lo contrario sucede con las personas que su frecuencia de
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es mas elevada son los que recientemente ha realizado compras de calzado, razon por la
cual seria adecuado elaborar estrategias de mercadotecnia directa enfocadas a las
personas con frecuencia elevada de compra, para mantener su constancia y ,a las
personas con menor frecuencia para que estimulen sus compras.

Como el nivel de significancia en la tabla ANOVA es de 0.000 en el
casillerosignificancia, por lo tanto si hay asociacion entre las variables ya que el valor
estd entre 0 y 1. Ademas el valor critico (F) es 16,56, mayor al valor de prueba 3, lo cual

aumenta la relacién existente entre las variables.

Tabla 3.41
Cruce pregunta 3 — pregunta 7
Dre las signierites categorias de calzado, ubique la opeidn que me freoertemerte nsted
prefiere eecoger al moherdo de adquinT mn calzado
i lamods | Tradiciomal | Ejeomivo [asal Buotas Etines Total
B qué sector Comercial 14 12 a6 7 ] ] a4
trabaja 11 opery D¢ servicios g 13 23 & 3 &4
mﬁn Financioro g 4 14 5 1 1 33
repmesata? Pithlico 9 4 19 2 & 2 LR
Productivo 5 5 10 1 21
Petrolera 2 & 8 z 1 14
Transporte 5 4 4 1 1 15
Ho contesta 8 12 24 & 4 2 &4
Total i) il 145 20 16 10 223

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Figura 3.36
Cruce pregunta 3 — pregunta 7
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W Ce servicios
& Financiero
W Fublico

[ Productiva
[ Petrolera
B Transporte
[ Mo contests

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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Tabla 3.42
Correlacion pregunta 3y pregunta 7

Pregunta 3 | Pregunta ¥

Pregunta 3 Fearson Correlation 1,000 - 003
Sig. (2-tailed) , 887

M 323 323

Pregunta ¥ Pearson Correlation - 003 1,000
Sig. (2-tailed) 887 .

I 343 323

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Figura 3.37
Correlacion pregunta 3y pregunta 7
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Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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Tabla 3.43
Anélisis de Varianza ANOVA
mum of
oguares df Mean Sguare =i
Between Groups 8,183 7 1,164 a1a A3
Within Groups 450 294 315 1,430
Total 458 A77 32

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Figura 3.38
Analisis de Varianza ANOVA

4,0

3,9 1
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3,54
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Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Interpretacion:

Al realizar la comparacion entre el sector que trabaja y el tipo de calzado preferido, se

aprecia que existe una amplia tendencia a que las personas que trabajan en el
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Sector comercial gustan de todo tipo de calzado, teniendo una pequefia mayoria el
calzado ejecutivo y los botines, las empresas del sector de servicios buscan calzado tipo
tradicional, casual y las botas, en cambio las personas del sector publico gustan en suy
mayoria de las botas y botines, esto ocurre ya que al utilizar calzado ejecutivo toda la
Semana estas personas prefieren otra linea para adquirir, en cambio las personas del
sector financiero ubican su tendencia de preferencia al calzado a la moda, ejecutivo y
casual, el resto de sectores es menos relevante y mas proporcional en sus preferencias
de todo tipo de calzado.

Se puede apreciar que el nivel de significancia en la tabla ANOVA es de 0.573 en el
casillerosignificancia, por lo tanto si hay asociacion entre las variables ya que el valor
estd entre 0 y 1. Sin embargo el valor critico (F) es 0,818, menor al valor de prueba 7, lo

cual hace que la relacion existente entre las variables sea menos importante.

Tabla 3.44
Cruce pregunta 7 — pregunta 11
:Cudl de las sigmentes alternativas es s forma de pago
preferida?
Taxjeta ds Cradito
credito Efectivo Cheque nterno Total
De las sigmentes categorias & lamoda 22 32 2 4 =]
de calzado, ubique la opeidn Tradicional 18 30 7 5 1]
e mis frecuentemente  po 71 g2 10 5 143
usted preflere escoger al .
momento de adquinr un 11 12 4 2 2
calzado EBotas 3 10 2 1 16
Botines G 1 3 10
Total 131 147 25 17 323

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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Figura 3.39
Cruce pregunta 7 — pregunta 11

Tarjeta de crédito
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[ Botas
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Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Tabla 3.45

Correlacion pregunta 7 — pregunta 11
Pregunta 7 | Pregunta 11
Pregunta ¥ Pearson Correlation 1,000 -113
Sig. (2-tailed) , B15
M 323 323
FPregunta 11 Pearson Correlation -03 1,000
Sig. (2-tailed) 818 .
I 323 323

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Figura 3.40
Correlacion pregunta 7 — pregunta 11
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Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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Tabla 3.46
Analisis de Varianza ANOVA
Sum of
Squares df Mean Square F Sin.
Between Groups G524 a 1,204 2,010 LOFT
Within Groups 205,736 nr G449
Total 212 260 322

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Figura 3.41
Analisis de Varianza ANOVA

2,0 1
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1,84
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Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Interpretacion:
Al realizar la comparacion entre el tipo de calzado que gustan y la forma de pago que

mas le conviene podemos apreciar que las personas que desean el calzado a la moda son
las que prefieren todas las formas de pago con mayor tendencia al efectivo y al crédito
interno. Las personas que utilizan calzado tradicional prefieren realizar el pago con
cheque y crédito interno, la cifra mas notoria se da en el calzado ejecutivo en donde las
personas que realizan pago con tarjeta de crédito son las de mayor peso, seguida de las
personas que realizan pago en cheque y efectivo. Ademas se observa claramente que el
nivel de significancia en la tabla ANOVA es de 0.077 en el casillerosignificancia, por lo

tanto si hay asociacion entre las variables ya que el valor estd entre 0 y 1.
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Tabla 3.47

Cruce pregunta 7 — pregunta 16

maz importante en € que Calzado Baldeon deberia poner mas enfasis para mejorar v ser mas eficient

magen disefios berv. alpeiidad geesoran] Imagen Punto ds

Calidad Precioz pomociongzhibicidfrarant{apersonal petuales |cliente | pago | ento  mpresana venta | Total

De las siguientes & Ja mo Bl 12 14 b 2 10 1 3 1 2 3 60

de calzado, ubiq Tradiciy 10| 4 14 7 1 . gl 4 : 2| 5| 60

uemas Feuel ey 95| qg|  ar| &l a3l 3| aa| 3| 2| 2 4l 4| 148
usted prefiere es Casual

mornenty de ady as ] 4 4 1 B 1 2 20 29

calzadn Botas 3 4 2 1 1 1 16

Botines 4 1 3 1 10

Total a4 1 43 68| 22 8 7 A 9 ] 8 15| 323

Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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Figura 3.42
Cruce pregunta 7 — pregunta 16
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Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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Tabla 3.48
Correlacion pregunta 7 y pregunta 16
Frequnta 7 | Pregunta 16
Pregunta 7 Pearson Correlation 1,000 - 048
Sig. (2-tailed) , 388
M 323 323
Pregunta 16  Pearson Correlation -.048 1,000
Sig. (2-tailed) 388 ,
I 23 423
Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
Figura 3.43
Correlacion pregunta 7 y pregunta 16
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Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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Tabla 3.49
Analisis de Varianza ANOVA
Sum aof
Sguares df hean Sguare =iy
Between Groups 34,038 5 B 808 b1 b3d
Within Groups B8, 116 37 8994
Total J202.155 324

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Figura 3.44
Anadlisis de Varianza ANOVA
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Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Interpretacion:

Al comparar el tipo de calzado de preferencia con los aspectos que se deberia tener en
cuenta para mejorar el servicio la empresa, se aprecia en forma clara que las personas
que gustan del calzado ejecutivo son las que mas criterios a tener en cuenta para mejorar

desean, destacando, la calidad, la imagen del personal y la imagen empresarial, las

personas que gustan del
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calzado tradicional desean mayor énfasis en temas como el servicio al cliente, la
facilidad de pago, la imagen del personal y el manejo del punto de venta, las personas
que gustan del calzado casual, desean que se resalte el asesoramiento y la imagen del
personal, las personas que gustan del calzado a la moda son mas equilibradas en todos
los criterios, un aspecto de resaltar es que las personas que adquieren botas se fijan
mucho en la garantia que da el almacen asi como el servicio al cliente.
Se puede apreciar que el nivel de significancia en la tabla ANOVA es de 0.638 en el
casillerosignificancia, por lo tanto si hay asociacion entre las variables ya que el valor
estd entre 0 y 1. Sin embargo el valor critico (F) es 0.681, menor al valor de prueba 5, lo
cual hace que la relacion existente entre las variables sea menos importante.
3.8. SEGMENTACION

La segmentacion de mercados constituye una herramienta que permite dividir el
mercado total de un bien o servicio con el objetivo de clasificarlo en varios grupos mas
pequefios caracterizados por ser heterogéneos entre ellos pero internamente
homogéneos.

Las personas difieren en sus deseos, recursos, localizacién, actitudes de compra
y préacticas de compra. La esencia de la segmentacion de mercados es conocer mejor a
los clientes o consumidores del servicio, es por eso que es imprescindible contar con
todos los elementos de juicio necesarios para fijar los perfiles de los distintos segmentos
de mercado y de esta manera maximizar la eficiencia de los esfuerzos en marketing de
una empresa.

“No hay un Gnico camino para segmentar un mercado. Un profesional del

marketing tiene que buscar diferentes variables de segmentacion, solas y
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en combinacion, esperando encontrar el mejor modo de llegar a conocer

la estructura del mercado.”(KOTLER Philip, 2008, Pag. 169)

Para que una segmentacion de mercado se considere correcta es necesario que cuente
con los siguientes elementos o caracteristicas:
e Los consumidores del segmento deben ser lo mas semejantes posible respecto de
sus probables respuestas ante las variables de la mezcla de marketing y sus
dimensiones de segmentacion; es decir deben ser intrinsecamente homogeéneos.
e Los consumidores de varios segmentos deben ser lo mas distintos posible
respecto a su respuesta probable ante las variables de la mezcla de marketing. Es
decir son heterogéneos entre si.
e Los segmentos a seleccionar deben ser lo bastante grandes, para poder garantizar
la rentabilidad de éstos.
e Los segmentos deben ser operacionales, para identificar a los clientes y escoger
las variables de la mezcla de marketing, incluyendo en estos su dimension
geografica con el fin de tomar adecuadas decisiones relacionadas con la
distribucion y la promocion.
3.8.1. Proceso de segmentacion de mercados
La construccion de segmentos que sean viables y sobre todo se ajusten a los objetivos
de la empresa, para ello necesariamente deben cumplir un proceso de formacion, el cual
contiene los siguientes pasos:

Primer paso: etapa de estudio, en la que el investigador realiza un estudio

exploratorio con el fin de entender mejor las motivaciones, actitudes y conductas
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de los consumidores, asi como la recoleccion de datos demograficos,
geograficos, psicograficos y mediagraficos de los encuestados.

Segundo paso: etapa de analisis, en la que el investigador aplica analisis de los
factores a los datos para eliminar variables con alta correlacion, y luego aplica
analisis de agrupacion para crear cierto nimero de segmentos con diferencias
maximas entre ellos.

Tercer paso: etapa de preparacion de perfiles, en donde el investigador
realiza la preparacion de un perfil de cada grupo en términos de sus actitudes
distintivas, conductas, demografia, psicografia y patrones de medios y se da un
nombre a cada segmento con base en su caracteristica dominante. (Kotler Philip,
2001, pag. 262)

Figura 3.45 Procedimiento de segmentacion de mercados

ETAPADE ETAPADE ETAPADE |
ESTUDIO ANALISIS PREPRACIC

® Recabar,
reunir toda la

informacion
posible del
mercado

Fuente: KotlerPhilp, Direccidn de Marketing, La Edicion del Milenio, pag. 262
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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3.8.2. Criterios de segmentacion de mercados
La segmentacion conductual
Es el tipo de segmentacion mas poderosa, porque el comportamiento real del

consumidor o el uso del producto ayudan a determinar las diferencias entre los

segmentos del mercado. Comprende la creacion de segmentos de mercado con
base en los beneficios especificos que buscan los consumidores, las formas en
que los clientes usan los productos o el uso del producto en ocasiones y
situaciones especificas. (O.C. Ferrell, 2006, pag. 158)

La segmentacion demografica

Divide los mercados en segmentos utilizando factores demograficos como
género, edad, ingreso y educacion. Suele ser la forma de segmentacion que se
emplea con mayor frecuencia porque las variables demograficas son
relativamente faciles de medir. A menudo esta relacionada con necesidades
especificas del consumidor. (O.C. Ferrell, 2006, pag. 158)

La segmentacion psicografica

Maneja los aspectos de la mente como motivos, actitudes, opiniones, valores,
estilos de vida, intereses y personalidad. Es util porque va mas alld de las
caracteristicas meramente descriptivas para ayudar a explicar las razones

personales del comportamiento de compra. (O.C. Ferrell, 2006, pag. 158)
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La segmentacion geografica
Comprende la creacion de segmentos de mercado con base en las caracteristicas
geograficas. A menudo es méas util cuando se combinan con otras variables de
segmentacion. (O.C. Ferrell, 2006, pag. 158)
La segmentacion de mercados empresariales
Puede ser tan sencilla como dividir el mercado en mercados de produ8ctores,
mercados de revendedores, mercados gubernamentales y mercados
institucionales. Por lo general comprende la segmentacion de estos cuatro
mercados en otros mas pequefios, con base en el tipo de organizacion, las
caracteristicas organizacionales, los beneficios buscados o los procesos de
compra, las caracteristicas personales o psicologicas y la intensidad de las
relaciones. (O.C. Ferrell, 2006, pag. 158)
Para el presente estudio se realizard una segmentacion que combina los distintos
criterios de segmentacion antes mencionados.
3.8.3. Método de segmentacion de mercados
3.8.3.1. Macrosegmentacion
Método de dividir los mercados de negocios en segmentos con base en
caracteristicas generales, como la ubicacion geografica, el tipo y el tamafio del

consumidor y el uso del producto.
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Definicion del mercado de referencia

El mercado de referencia es definido delimitando tres dimensiones o
macrosegmentos a los cuales se puede llegar con mayor facilidad mediante el uso de las
siguientes preguntas:
¢ Cudles son las funciones a satisfacer? - “QUE”

En la actualidad las mujeres buscan mejores opciones para vestir sus pies con
comodidad y elegancia, pero al mismo tiempo sin salir de la calidad y sobre todo de la

moda.

¢Quiénes son los diferentes grupos de compradores interesados

potencialmente en el servicio? — “QUIEN”

La gama de potenciales compradores del servicio es muy amplia, desde mujeres
ejecutivas, tradicionales, jovenes contemporaneas elegantes, hasta negocios que buscan
brindar beneficios a sus empleadas y desean crear una imagen de seriedad en sus
empresas.
¢Cuales son las alternativas existentes que pueden satisfacer estas necesidades? —

“COMO”

Existe la oferta de productos de calzado elegante, clasico, tradicional y
contemporaneo, confeccionado de manera artesanal y con materiales de alta calidad que

permite la creacion de disefios exclusivos, comodos y de calidad.
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Figura 3.47
Matriz de Macrosegmentacion

QUE Necesidades Satisface

Vestimenta
Movilidad segura
Comodidad
Elegancia

Disefios exclusivos
Buen Vestir

AQUIEN Satisface

Mujeres con interés en el buen
vestir, calidad y comodidad.
Empresas del sector publico y
privado que desean calzar a

sus empleadas. >

COMO Satisface las Necesidades

Ofreciendo calzado para damas
Diferentes tipos d e modelos
Tres puntos de venta

Atencion personalizada
Altacalidad en materiales

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
Sintesis del mercado de referencia

Son mujeres que buscan el buen vestir, comodidad, elegancia, exclusividad y
calidad, junto con una oferta amplia (variedad de disefios y modelos) y disponible en

distintos puntos de venta, con atencion personalizada y especializada.

3.8.3.2. MICROSEGMENTACION
Método de dividir los mercados de negocios en segmentos, con base en las

caracteristicas de las unidades de toma de decisiones en un macrosegmento.

Tomando en cuenta las caracteristicas para definir cada uno de los segmentos de
mercado la microsegmentacion tiene como objetivo detectar los aspectos comunes entre
los clientes o consumidores del producto de manera mucho maés especifica, con el fin de

obtener grupos de interés razonables desde el punto de vista comercial y econémico.
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Para realizar la segmentacién del mercado de Calzado Baldedn es necesario
tomar en cuenta que se trata de una empresa de servicios de vestir, especializada en la
linea de calzado artesanal cuya oferta se ha identificado en base a sus afios de
experiencia a varios grupos de clientes claramente definidos y que difieren
principalmente en sus caracteristicas demograficas y conductuales.

Teniendo en cuenta lo mencionado y enfocando la segmentacion en los
principales objetivos de la presente investigacion, se han identificado tres segmentos de
mercado que cumplen con los requerimientos técnicos necesarios a los cuales se los ha

denominado de la siguiente manera:

Figura 3.48 Denominacion de los segmentos de mercado de

Acuerdo a microsegmentacionpara Calzado Baldeon

~ MERCADO

31 S2

JUVENILALA
MODA

EJECUTIVO

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
Para el anélisis de microsegmentacion, se parte de los segmentos: ejecutivo, juvenil a la
moda, institucional y tradicional; a continuacion se detalla el analisis de cada uno de

estos segemtnos:
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3.8.4. Descripcion de perfiles de segmento

Con el propdsito de ser lo mas especificos posibles en la estructura de los
diferentes segmentos de mercados se han tomado en cuenta los criterios geograficos,
demogréaficos y psicograficas; ademas se ha incluido criterios particulares del
comportamiento de compra.

Es importante tomar en cuenta que esta informacién direccionara las estrategias

promocionales futuras y posiblemente modificard aspectos organizacionales para

adaptarse a los requerimientos del mercado.

SEGMENTO 1: EJECUTIVO

CRITERIOS

Criterios Geograficos

DESCRIPCION

Region Norte, Centro Norte, Centro y Valle de los Chillos

Ciudad Quito

Densidad Urbana

Criterios Demograficos

Edad De 29 a 44 afios

Género Femenino

Ciclo de Vida Familiar Casadacon o sin hijos; Soltera con o sin hijos

Ingresos De 701 a 1500 o mas (cifras en USD$)

Ocupacion Profesionales; directoras, funcionarias y autbnomas; ejecutivas
., Cursando ultimos niveles universitarios; graduadas de estudios

Educacion

superiores; postgrados en curso o finalizados

Criterios Psicograficos

Clase social

Media tipica, media alta y alta

Estilo de vida

Maduras, con éxito profesional

Personalidad

Tradicionales, ambiciosas y perseverantes.

Criterios Conductuales

Frecuencia de Uso

Frecuencia mediay alta

Beneficios Esperados

Calidad; comodidad, disefios exclusivos, atencion especializada,
variedad de disefios.

Lealtad de marca

Media, media alta y alta

Actitud hacia el servicio

Actitud entusiasta, positiva
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SEGMENTO 2: JUVENIL A LA MODA

CRITERIOS

Criterios Geograficos

DESCRIPCION

Region Norte, Centro Norte y Valle de los Chillos
Ciudad Quito
Densidad Urbana

Criterios Demograficos

Edad

De 19 a 25 afios

Género Femenino

Ciclo de Vida Familiar Solteras con o sin hijos

Ingresos De 350 a 700 (cifras en USD$)

Ocupacion Estudiantes universitarias; funcionarias privadas o publicas.
Educacion Cursando cualquier nivel universitario.

Criterios Psicograficos

Clase social

Media tipica, media alta y alta

Estilo de vida

Jovenes, extrovertidas pero no extravagantes

Personalidad

Compulsivas, alegres, casuales

Criterios Conductuales

Frecuencia de Uso

Frecuencia mediay alta

Beneficios Esperados

Calidad; comodidad, disefios exclusivos, atencion especializada,
disefios exclusivos, precio medio o bajo

Lealtad de marca

Media, media alta

Actitud hacia el servicio

Actitud entusiasta, positiva

SEGMENTO 3: INSTITUCIONAL

CRITERIOS

Criterios Geograficos

DESCRIPCION

Region Centro Norte, Centro
Ciudad Quito
Densidad Urbana

Criterios Empresariales

Sector

Publico, Privado

Tipo de Empresa

Instituciones Gubernamentales; Empresas privadas de distintos
sectores (bancario, seguros, aerolineas, servicios, etc.)

Criterios Comportamiento de Compra

Frecuencia de Uso

Frecuencia media, frecuencia alta.

Beneficios Esperados

Calidad; atencidn cordial; precio; variedad de disefios, entrega
oportuna, financiamiento directo, personalizacién de disefios.

Lealtad de marca

Media, ninguna

Actitud hacia el servicio

Actitud entusiasta, positiva
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SEGMENTO 4: TRADICIONAL

CRITERIOS DESCRIPCION
Criterios Geograficos
Region Norte, Centro Norte, Centro y Valle de los Chillos
Ciudad Quito
Densidad Urbana
Criterios Demogréficos
Edad De 35 afios 0 mas
Género Femenino

Ciclo de Vida Familiar Casadas y Solteras con o sin hijos
Sin ingresos propios, Superiores a 1200 en grupo familiar (cifras

Ingresos en USDS$)

Ocupacion Amas de casa, 0 con empleos de nivel intermedio.
Educacion Cursando cualquier nivel universitario.

Criterios Psicograficos

Clase social Media tipica, media alta y alta

Estilo de vida Maduras, tradicionales y conservadoras
Personalidad Calmadas y seguras

Criterios Conductuales

Frecuencia de Uso Frecuencia mediay alta

Calidad; comodidad, disefios exclusivos, atencion especializada,
disefios exclusivos.

Lealtad de marca Media, media alta

Actitud hacia el servicio | Actitud entusiasta, positiva

Beneficios Esperados

3.9. Seleccién del mercado meta
El target, mercado meta o mercado objetivo esta conformado por los segmentos
de mercado que son seleccionados en forma especifica y a los cuales seran destinados
sus esfuerzos en marketing.
Existen cuatro normas que rigen la manera de determinar si debe elegirse un
segmento como mercado meta (Stanton, 2005, pag 167 y 183).
Primera Norma: El mercado meta debe ser compatible con los objetivos y la

imagen de la empresa u organizacion.
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Segunda Norma: Debe haber concordancia entre la oportunidad de mercado que
presenta el mercado meta y los recursos de la empresa u organizacion.

Tercera Norma: Se debe elegir segmentos de mercado que generen un volumen de
venta suficiente y a un costo lo bastante bajo como para generar ingresos que justifiquen
la inversidn requerida. En pocas palabras, que sea lo suficientemente rentable.

Cuarta Norma: Se debe buscar segmentos de mercado en que los competidores
sean pocos y debiles. No es nada aconsejable que una empresa entre en un mercado
saturado por la competencia salvo que tenga una ventaja abrumadora que le permita
Ilevarse clientes de las otras empresas.

Mercados meta de Calzado Baldedn
Para Calzado Baldeon los segmentos de mercado que cumplen con todas las
caracteristicas antes descritas son los siguientes:

SEGMENTO 1: EJECUTIVO

SEGMENTO 3: INSTITUCIONAL

Dentro del mercado meta, partiendo del analisis macro y miro, se han
seleccionado para el desarrollo de las actividades de marketing el segmento ejecutivo y
el segmento institucional, ya que estos se apegan en forma adecuada a las normas
establecidas anteriormente y ademas por que son los que le permiten a la empresa

satisfacerlos con los productos que dispone actualmente.
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Figura 3.49 Mercados Meta para Calzado Baldedn

S

JUVENILALA
MODA

S4

TRADICIONAL

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
3.10. Posicionamiento y ventajas diferenciadoras
La metodologia del posicionamiento se resume en 4 puntos: el primero es
identificar el mejor atributo de nuestro producto, el segundo es conocer la
posicion de los competidores en funcion a ese atributo, el tercer es decidir
nuestra estrategia en funcion de las ventajas competitivas y el cuarto es
comunicar el posicionamiento al mercado a través de la publicidad.(Lambin,
Jean, 2004, Pag. 219)
Hay que tomar en cuenta que el posicionamiento exige que todos los aspectos
tangibles de producto, plaza, precio y promocién apoyen la estrategia de
posicionamiento que se escoja. Para competir a través del posicionamiento existen 3

alternativas estratégicas:
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e Fortalecer la posicion actual en la mente del consumidor
e Apoderarse de la posicion desocupada

e Reposicionar a la competencia

Se debe desarrollar una Propuesta de Venta Unica (PVU), resaltando un
beneficio, atributo o caracteristica que ofrece el producto. También existe el
posicionamiento de beneficio doble y hasta triple, pero el aumentar los beneficios se
corre el riesgo de caer en la incredulidad y perder el posicionamiento, para no llegar a
esto se deben evitar 4 errores:

a. Subposicionamiento: la marca se ve como un competidor méas en el mercado.

Los compradores tienen una idea imprecisa del producto.

b. Sobreposicionamiento: Existe una imagen estrecha de la marca.

c. Posicionamiento confuso: imagen incierta debido a que se afirman demasiadas
cosas del producto y se cambia de posicionamiento con frecuencia.

d. Posicionamiento dudoso: es dificil para el consumidor creer las afirmaciones
acerca de la marca debido al precio, caracteristicas o fabricante del producto.

Existen varios tipos de posicionamiento(Lambin, Jean, 2004, Pag. 220)tales como:

e Posicionamiento por atributo: una empresa se posiciona segin un atributo
como el tamafio o el tiempo que lleva de existir.

e Posicionamiento por beneficio: el producto se posiciona como el lider en lo
que corresponde a cierto beneficio que las demés no dan.

e Posicionamiento por uso o aplicacién: El producto se posiciona como el mejor

en determinados usos o aplicaciones.
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e Posicionamiento por competidor: se afirma que el producto es mejor en algin
sentido o varios en relacion al competidor.

e Posicionamiento por categoria de productos: el producto se posiciona como el
lider en cierta categoria de productos.

e Posicionamiento por calidad o precio: el producto se posiciona como el que
ofrece el mejor valor, es decir la mayor cantidad de beneficios a un precio
razonable.

Las caracteristicas de posicionamiento que mejor se adaptan a la empresa deben ir
de la mano con las estrategias de diferenciacion del producto, ya que son estas las que
marcan la primera pauta sobre las cualidades del producto de la empresa frente al de la
competencia.

e Diferenciacion de las caracteristicas fisicas: Son las relacionadas con el
entorno, muchas empresas prefieren ambientar sus instalaciones con motivos,
épocas, o caracteristicas especiales que identifican su orientacion de servicio.

e Diferenciacion del servicio: Son aspectos particulares del servicio que agregan
valor diferenciador por sus caracteristicas Unicas 0 poco comunes en el sector.

e Diferenciacion basada en recursos humanos: Este aspecto juega un papel
fundamental en empresas relacionadas con servicios y mucho mas cuando se trata
de turismo ya que en este caso se refleja con mayor claridad la existencia o0 no de
una orientacion de atencion hacia el cliente y para que esta sea efectiva es
fundamental que la empresa seleccione cuidadosamente a su personal y lo forme

adecuadamente.
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e Diferenciacion basada en la ubicacién: En empresas turisticas, la situacion
puede ofrecer una gran ventaja competitiva. Los restaurantes en las montafias, por
ejemplo, utilizan sus vistas como una ventaja competitiva.

e Diferenciacion basada en la imagen: Incluso cuando las ofertas de los
competidores parecen iguales, los compradores percibiran una diferencia en la
imagen de la marca o de la empresa. Un mensaje de marca o de empresa debe
comunicar un mensaje distintivo o singular que comunique el posicionamiento y
las ventajas del producto.

Calzado Baldednutilizara una combinacién de caracteristicas de posicionamiento

fundamentada principalmente en la calidad del producto, y las caracteristicas fisicas de

los atributos de éste. Su posicionamiento es el siguiente:

Figura 3.50 Posicionamiento para Calzado Baldedn

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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3.11. Método para determinar el posicionamiento en el mercado: mapa perceptual
El mapa perceptual es un método que se utiliza para medir el
posicionamiento de una marca. En este mapa se establece una correlacion
entre el servicio y el precio; al aumentar el precio, aumenta el nivel del

servicio.(KOTLER Philip, 2008, Pags. 184)

Este se trata de un andlisis cuantitativo — cualitativo en el que se usan tanto la
informacién numérica que se obtiene de la competencia con relacién al precio, como
también el conocimiento del investigador sobre las caracteristicas de los servicios de las

empresas que se encuentran en el mismo mercado.

Los analistas advierten que en este tipo de mapas las posiciones son
esencialmente neutras de valor; es decir, un punto en el mapa no tiene
porque ser inherentemente mejor o peor que otro punto. ElI aumento de la
competencia 0 una estrategia de posicionamiento poco eficaz pueden hacer

necesario el reposicionamiento.(KOTLER Philip, 2008, Pags. 184)

Los mapas perceptuales pueden ofrecer informacién sobre la necesidad de un

reposicionamiento.

161



162

POSICIONAMIENTO DE UNA MARCA ARTESANAL CON SERVICIO RENTABILIDAD EN EL MERCADO DE CALZADO
FEMENINO EN LA CIUDAD DE QUITO CASO APLICATIVO “CALZADO BALDEON”

Figura 3.51 Mapa perceptual del nivel del nivel de elegancia frente al precio
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Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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CAPITULO IV

4. PROPUESTA ESTRATEGICA DE MARKETING

4.1. PLANIFICACION Y DIRECCION ESTRATEGICA
S una organizacion quiere tener la oportunidad de alcanzar sus metas y
objetivos, debe contar con un plan de juego 0 un mapa para llegar hasta ellos.
En efecto, una estrategia resume e plan de juego para que una organizacion
logre e éxito. EI marketing efectivo requiere de una planeacion estratégica
adecuada en los distintos niveles de una organizacion. (O.C. Ferrel; 2007; pag
10)

La planificacion estratégica de marketing no puede por ningin motivo desvincularse
de la filosofia empresarial y su direccionamiento estratégico, todos estos factores deben
trabgjar ligados entre si, y encontrarse alineados con |os objetivos empresariales de modo que
en su conjunto constituyan los pilares de respaldo para latoma de decisiones oportunas y mas
eficientes.

La Direccion estratégica se ha convertido en la ventgja competitiva de las empresas
del siglo XXI, ya que es un proceso que contiene e direccionamiento estratégico, el
desarrollo del diagnostico situacional, laimplementacion de los objetivos y |as estrategias de
toda la organizacion, para posteriormente evaluar todo e proceso e implementar correctivos
s fuese el caso.

Tanto las caracteristicas de la mision como de la vision fueron detalladas en el
Capitulo | de la presente tesis, en base a esta descripcion y con la informacion proporcionada

por los propietarios y administradores de “Calzado Baldeon” referentes a la estructura
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implicita de su filosofia empresarial, es posible presentar la siguiente propuesta de su
direccionamiento estratégico.

4.2.VISION PROPUESTA

VISION
Para el afio 2015, ser reconocido en el mercado ecuatoriano como uno de los
mejores productores y comercializadores de calzado para damas de la
ciudad de Quito; observando en €l proceso de produccion un riguroso
control de calidad y brindando la creacion de modelos de excelencia, en €
que todos los miembros de “CALZADO BALDEON” estdn comprometidos
con € cliente, é medio ambiente y la empresa, cuidando de optimizar los

recursos disponibles.

4.2.1. Estructura delavision

Tal cual ya se analiz6 en € primer capitulo, la visién de toda organizacion tiene que
cumplir con algunos requerimientos para ser considerada como correcta, estas caracteristicas
se detallan a continuacion:

La vision debe ser formulada para los lideres de la organizacion: La vision
muestra las expectativas de la empresa y de esta manera induce a los directivos sobre las
lineas de accidn a seguir y las necesidades de | os colaboradores.

Dimension de tiempo: La vision empresarial esta formulada con un horizonte de

tiempo a afio 2015.

164



POSICIONAMIENTO DE UNA MARCA ARTESANAL CON SERVICIO RENTABILIDAD EN EL MERCADO DE CALZADO
FEMENINO EN LA CIUDAD DE QUITO CASO APLICATIVO “CALZADO BALDEON”

Integradora: La vision integra las caracteristicas fisicas de sus instalaciones con sus
activos intangibles como |la excelente capacitacion de su persona y una muy buena atencion
al cliente.

Amplia y detallada: Constituye una formulacién amplia y detalada de donde se

quiere que Calzado Baldedn se encuentre en €l horizonte de tiempo escogido.

Positiva y alentadora: Lavision propuesta para Calzado Baldedn muestra claramente
el sentido positivo, de mejoramiento y desarrollo que se le pretende otorgar a todas las

actividades de la organizacion.

Debe ser realistay posible: La posicion actual de Calzado Baldeon, sus capacidades
y potencial interno como también |as caracteristicas del entorno hacen evidente la posibilidad

real de cumplir con lavision.

Debe ser consistente: Es consistente con |os principios corporativosy € aineamiento

organizacional que la empresa pretende adoptar.

Debe ser difundida interna y externamente: Cuenta con una estructura sencilla y
vocabulario claro, posibilitando que sea comprendida por € personal interno como directivos

y colaboradores de la Hosteria, y también por |os clientes externos y grupos de referencia.
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4.3. MISION PROPUESTA

MISION
Ofrecer a la mujer las Ultimas tendencias de la moda en calzado, brindandole
calidad, exclusividad y comodidad hecho a la medida. Calzado Baldedn se
preocupa por cada detalle, desde escoger material es Unicos de la mas ata calidad
en el mercado nacional e internacional, hasta realizar la confeccion a mano.
Nuestros artesanos son maestros en e arte de la confeccion de calzado para
damas, con décadas de experiencia buscando satisfacer los més altos estandares

de calidad de nuestras clientas.

4.3.1. Estructuradelamision

Para la verificacion de la correcta estructura de la mision corporativa existen algunos
requisitos que debe cumplir, los mismos que se muestran detallados a continuacion al
responder |as siguientes interrogantes:

¢EN qué negocio estamos?: Esta pregunta fija el punto de partiday en la mision se
especifica que Calzado Baldedn es una empresa que of erta productos de calzado para damas.

¢Para que existe la organizacion? ¢Cual es € propdésito basico?. Esta es una
empresa productora y comercializadora de calzado que tiene como proposito béasico
conseguir la satisfaccion de sus clientes y la generacion de valor.

¢Cuales son los elementos diferenciadores de la compaiia?: Ademés de poseer
como elementos diferenciadores la confeccion de calzado a mano y desarrollo de disefios
exclusivos, también existen las caracteristicas de caidad, exclusividad y disefio que

caracterizan sus actividades.
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¢Quiénes son nuestros clientes?: En la misién empresarial se especifica que las
actividades de Calzado Baldedn van dirigidas a los clientes externos e internos de la empresa,
es decir, a quienes demandan sus productos y quienes se relacionan internamente con la
organi zacién como sus colaboradores.
4.4.- PROPUESTA DE VALORESY PRINCIPIOSEMPRESARIALES
La propuesta sobre los valores y principios para Cazado Baldeon esta enfocada al
cumplimiento de actividades positivas y enfocadas en |la ética empresarial, las mismas se

presentan a continuacion:

Figura4.1 Principios y Valores Calzado Baldedn

ATENCION
PERSONALIZADA
!

MEJORA _ PRINCIPIOS
CONTINUA o Y VALORES

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

4.4.1. Principios
MEJORA CONTINUA: Sondeo y estudio de los procesos, productos y servicios para

adecuarlos a las necesidades de la demanda; ofreciendo calidad y excelencia.
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TRABAJO EN EQUIPO: Formacion de equipos de trabajo para que la gjecucion de
las actividades sea coordinada.

ATENCION PERSONALIZADA: Recomendar y sugerir individuamente a los
consumidores.
4.4.2. Valores

RESPETO: A ladignidad humana de los clientes, empleados y personas con las que
interactUe la empresa, asi como con € entorno y el medio ambiente; reconociendo a la gente
COMO SU recurso més valioso.

IGUALDAD: En derechos y obligaciones es decir, que cada persona en “Calzado
Baldeon” esigual alaotrasinimportar su funcion o cargo que desempefia.

RESPONSABILIDAD: Ser responsable en toda su gestion empresarial y en la
prestacion de sus servicios; respondiendo adecuadamente con sus obligaciones.

PUNTUALIDAD: Es un requisito indispensable en e negocio; ya que de ello
dependera el criterio de los clientes y de | os trabajadores.

450BJETIVOSY ESTRATEGIAS MEDIANTE EL USO DEL CUADRO DE

MANDO INTEGRAL

Un fundamento basico del enfoque del BSC es que las medidas puramente financieras
no son suficientes para medir € desempefio globa de un negocio, y que tampoco lo son las
cuatro propuestas, pero gque es en torno a ellas que se puede tener una vision de conjunto, sin
convertirlas en una camisa de fuerza

Balanced Scorecard es una metodologia desarrollada por los académicos Norton y
Kaplan que consiste en organizar, difundir y controlar la gecuciéon de la estrategia de las

organizaciones.
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Una planificacion estratégica por si sola no ayuda a la alta gerencia ni a sus
funcionarios a gecutar y controlar que los objetivos estén siendo cumplidos, y en que
medida.

El Balanced Scorecard, apoyado en un software de gestion estratégica, ayuda a los
directivos de las empresas a controlar periodicamente e cumplimiento de las metas
permitiendo tomar acciones preventivas e inmediatas antes de que los problemas escalen a
niveles muy costosos e irreversibles.

El Balanced Scorecard es comparado con e control de mando de un avion. En € se
controlan los niveles de combustible, atitud, inclinacidn, velocidad, distancias, oxigeno
durante e vuelo; de la misma manera, e BSC controla e nivel de cumplimiento de los
objetivos de ventas, gastos, costos, productividad, satisfaccion del cliente, procesos,
motivacion del personal, capacitacion para evitar que los Gerentes y Directivos desvien sus
esfuerzos en actividades que estan fuera de la estrategia empresarial.

La metodologia del BSC esta basada en estos 5 principios fundamentales: Instaurar el
cambio a través del liderazgo gecutivo; llevar |a estrategia hacia la aplicacion operativa,
alinear a toda la organizacion hacia la estrategia, lograr que la estrategia sea € objetivo de
todos y de todos los dias y hacer de la estrategia un proceso continuo.

4.6. PERSPECTIVASDEL CUADRO DE MANDO INTEGRAL CMI

Las cuatro perspectivas del Cuadro Mando Integral permiten un equilibrio entre los
objetivos a corto y largo plazo, entre los resultados deseados y |os inductores de actuacion de
esos resultados, y entre las medidas objetivas, mas duras, y las més suaves y subjetivas.

“La funcion de las perspectivas del Cuadro de Mando Integral es fijar, ya antes del

proceso para la determinacion de la estrategia, un modelo de pensamiento que garantice que
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se van a tener en cuenta todos los aspectos importantes de la empresa y ademéas en una
relacion equilibrada.
El Cuadro de Mando Integral evita el aislamiento de las perspectivas, porque
las convierte en algo explicito y las contempla como interdependientes y de
igual importancia” (HORVATH & PARTHERS, 2003; pg. 54).
Estas perspectivas fueron disefiadas por Kaplan y Norton, ellas son: financiera, de

cliente, de procesos internos y de aprendizaje y crecimiento.

Figura4.2
Perspectivas Organi zacional es — Operacional es Para Calzado Baldedn
[ EXITO ]
A

PERSPECTIVA FINANCIERA

1

PERSPECTIVA DEL CLIENTE

_<

PERSPECTIVA DE PROCESOS

PERSPECTIVA DE APRENDIZAJE
Y CRECIMIENTO

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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4.6.1. Perspectiva Financiera

“Esta perspectiva representa, siempre que se trate de una empresa orientada hacia
la rentabilidad, la mira para €l éxito o € fracaso de una estrategia. Contiene
aquellos objetivos e indicadores que miden e resultado financiero de la gecucién
de la estrategia. La perspectiva financiera documenta si se ha podido redlizar €l
fin dltimo de la actividad econémica, es decir la consecucion del éxito econémico
alargo plazo” (HORVATH & PARTHERS, 2003; pg. 56)

El CMI retiene la perspectiva financiera, ya que los indicadores financieros son
valiosos para resumir las consecuencias econdmicas, facilmente mensurables de acciones que
ya se ha redlizado. Las medidas de actuacion financiera indican si la estrategia de una
empresa, su puesta en practica y gecucion, estd contribuyendo a la megora del minimo
aceptable. Los objetivos financieros acostumbran a relacionarse con la rentabilidad, medida,
como por gemplo & rendimiento de capital empleado, particularmente se centra en la

creacion de valor e incluye prioridades de crecimiento, productividad y rentabilidad.

Figura4.3
Objetivos de |a Perspectiva Financiera

( A

— Aumentar la utilizacién de Activos

— Reducir costosy Gastos

INCREMENTAR . J
VALOR ( )

—  Ampliar las oportunidadesdeingresos

Incrementar la utilidad por medio del
volumen deventasen un 30%
\ J

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

171



POSICIONAMIENTO DE UNA MARCA ARTESANAL CON SERVICIO RENTABILIDAD EN EL MERCADO DE CALZADO
FEMENINO EN LA CIUDAD DE QUITO CASO APLICATIVO “CALZADO BALDEON”

4.6.2. Perspectiva dd Cliente
“Esta perspectiva se centra en los objetivos que afectan a la presencia y d
posicionamiento en el mercado. La empresa debe tener claro a que clientes desea
suministrar, teniendo en cuenta los puntos esenciales, y que beneficios les quiere
ofrecer o como quiere que e cliente perciba a la empresa’ (HORVATH &
PARTHERS, 2003; pg. 56).
Esta perspectiva, en si “permite a los directivos de unidades de negocio articular
la estrategia de clientes basadas en e mercado, que proporcionara unos
rendimientos financieros futuros de categoria superior” (KAPLAN R; NORTON
D, 2005;pg.40)
Esta perspectiva acostumbra incluir varias medidas fundamentales o genéricas de los
resultados satisfactorios, que resultan de una estrategia bien formulada y bien implantada.
Los indicadores fundamentales incluyen satisfaccion del cliente, la retencion de
clientes, la adquisicion de nuevos clientes, larentabilidad del cliente y la cuota de mercado en

los segmentos sel eccionados.

Figura4.4
Objetivos de la Perspectiva del Cliente

( )

Incrementar factoresdeterminantes

Ampliar cobertura

MAXIMIZAR LA L )
SATISFACCION DEL p -~
CLIENTE

Incrementar fidelidad

Fortalecer Posicionamiento

. J/

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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4.6.3 Per spectiva del Proceso Interno
“La perspectiva de procesos define los outputs y los resultados de los
rendimientos de los procesos necesarios, para cumplir los objetivos para los
clientes y los financieros. Y no se trata de hacer un listado de todos los procesos
gue existen en la empresa, sino de redlizar un enfoque sobre aquellos procesos
gue tengan una importancia destacada para la €ecucion de la estrategia’
(HORVATH & PARTHERS, 2003; pg. 56)

Los objetivos e indicadores de las perspectivas de los procesos se derivan de las
estrategias que satisfacen a accionistas y clientes, estos procesos permiten a la unidad de
Negoci o:

e Entregar la propuesta de valor que atraeran y retendran alos clientes de los segmentos

de mercado seleccionados, y;

o Satisfacer las expectativas de excel entes rendimientos financieros de |os accionistas.

Figura4.5
Cadenade Vaor para Calzado Baldedn

Innovacién Operaciones

LAS LAS
NECESIDADES NECESIDADES
DEL CLIENTE Disefiar - Desarrollar Hacer - Mercado Servicio DEL CLIENTE

HAN SIDO HAN SIDO
IDENTIFICADAS SATISFECHAS

X 2

[ Tiempo quese tardaen llagar ] [ Cadena desuministro }

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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4.6.4 Per spectiva de Aprendizajey Crecimiento

Es el motor impulsor de las anteriores perspectivas del Cuadro de mando vy refleja los
conocimientos y habilidades que la empresa posee tanto para desarrollar sus productos como
para cambiar y aprender. En esta perspectiva se debe lograr que € aprendizaje y
crecimiento de la organizacion tributen ala perspectiva anterior.

Esta perspectiva identifica los factores mas criticos para €l éxito actua y futuro. Es
poco probable que |as empresas sean capaces de alcanzar sus objetivos a largo plazo paralos
procesos internos y los clientes utilizando las tecnologias y capacidades actuales. Ademés la
intensa competencia global exige que las empresas mejoren, continuamente sus capacidades

paraentregar valor a sus clientesy accionistas.

Figura4.6
Objetivos de la perspectiva de Aprendizaje y Crecimiento

M ejorar Gestion del Capital Humano

Mejorar Clima Laboral
DESARROLLAR

CAPACIDADES DE
GESTION
Mantener Alineacion Estratégica

Mantener Tecnologia Adecuada

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

A continuacion presentamos la estructura del alineamiento estratégico que debe seguir

la empresa para un adecuado desempefio de sus actividades.
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Figura4.7
Alineamiento Estratégico De Calzado Baldedn
PERSPECTIVA Valor para
FINANCIERA e
accionista
7
PERSPECTIVA P S . i
DEL CLIENTE oy i S e
Calidad pelcegs integrada Confianza
Q
OExce| enci aI Ad(;:;'g: Isgft“; on e, OExcel enci al
PERSPECTIVA DE per acional per acional
PROCESOS Procesos que Procesos que Procesos que Procesosque
INTERNOS A crean nuevos . A
produceny mejoranla e mejoran el medio
entregan servicios relacion con los productosy ambiente y gpoyan
decalidad clientes SENIEES las comunidades

i Gestion de
CREACION DEL Puestos
ALINEAMIENTO Estratégicos

Capital
Humano

Portafolio Agendade
Estratégico Cambio

Sistemase
Informacion

Cultura

Organizaciona
|

PERSPECTIVA DE
APRENDIZAJE Y
CRECIMIENTO

Habilidades Hadware Proactivo
Conocimientos Software Trabajo en equipo
Comportamientos Infraegtructura Participacion

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Tal como se puede apreciar en lafigura 4.7 cada una de las perspectivas, cada uno de
los activos intangibles de la empresa poseen una propuesta de valor que en su conjunto
ayudan a cumplir con la finalidad de las empresas privadas que se refiere a dar valor a sus
propietarios o accionistas, sin descuidar la responsabilidad social que no solo debe ser un
objetivo sino unafilosofia.

4.7 OBJETIVOSESTRATEGICOS
Estos se basan en las perspectivas definidas con anterioridad y los requisitos de

alineamiento y propuesta de valor que se encuentran intrinsecamente en su formacion.
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4.7.1. Metodologia parafijar los Objetivos

“El propodsito fundamental del Balanced Score Card (BSC) es el de proporcionar
a la empresa una direccion organizativa mas especifica con caracter mesurable,
gue cuente con una estructura |6gica de objetivos, permitiendo a la misma tomar
decisiones oportunas, orientadas al logro y a la efectividad; de tal manera, que,
parafijar los objetivos se debe tomar en cuenta la situacion actual de la empresa,

y las metas que pretende alcanzaren un determinado periodo, creando asi valor

para

clientes.” (http://www.dpsp.gov.ec/salud/Docs/(MATRIZPARAELABORARLOSOBJETIVOS

ESTRAT_311GICOS. 2010)

L os objetivos toman valor como herramienta gerencial, si se los formula de acuerdo a

los siguientes términos.

Tabla4.1. Metodologia para Fijar Objetivos

S

M A R T
ESPECIFICO MEDIBLE ASIGNABLE | REALIZABLE A TIEMPO
) A quién se ¢De qué recursos
Areapuntual del | Cuantificar lo responsabiliza | dispone para Cuando se
negocio alaque |gue sepretende |del conseguir espera alcanzar
ataca €l objetivo | acanzar cumplimiento de | efectivamente los resultados
este objetivo este objetivo?

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Los objetivos estratégicos en |os cuales se apoyara la gestion estratégica de Calzado Baldedn

son los siguientes:
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Tabla 4.2. Objetivos Estratégicos de Calzado Baldedn por Per spectivas

PERSPECTIVA OBJETIVOSESTRATEGICOS
Incrementar larentabilidad a un 30% a gestionar la productividad y la

PERSPECTIVA | competitividad

FINANCIERA Optimizar la gestion financiera mediante la optimizacion de los recursos
econdémicos y financieros
Propagar |as caracteristicas que posee € Almacén, através de medios
publicitarios y de comunicacion, que le permitan atraer mayor cantidad de
clientes.

PERSPECTIVA Fomentar las relaciones con los clientes a través de la aplicacion del CRM

DEL CLIENTE y €l manegjo de estrategias de e-marketing.

Mejorar € posicionamiento y laimagen empresarial de Calzado Baldedn,
através de una adecuada estrategia de comunicacion, para mejorar 1os
niveles de ingreso y participacién del mercado.

PERSPECTIVA Cor_1tro|ar y _opti mizar |os gastos operacional es manegando correctamente

DEL PROCESO losinventarios.

INTERNO Determinar procedi mientos que mejoren la prestacion del servicio.
Fomentar € trabajo en equipo y mejorar la comunicacion interna del
recurso humano de Calzado Baldedn en plantay en puntos de venta.

PERSPECTIVA Meorar la gestion administrativa de Calzado Baldedn, mediante la

DE adecuada distribucion de las actividades.

APRENDIZAJE Y Iqucir al recurso humano de Calzado Baldedn aque sea un persona

CRECIMIENTO | oyientado a servicio d cliente
Mejorar de forma continua en la prestacion del servicio en los puntos de
venta que posee Calzado Baldedn.

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

4.8 ESTRATEGIA CORPORATIVA

Todas las organizaciones necesitan una estrategia corporativa, € esquema o
medio central para utilizar e integrar los recursos en las areas de produccion,
finanzas, investigacion y desarrollo, recursos humanos y marketing para realizar

la mision de la organizacion y lograr las metas y objetivos deseados. (O.C.

Ferrell, 2007, pag. 29)
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La elaboracion de la Matriz de Evaluacion Interna y Externa (IE), determiné la
situacion del negocio o de la cartera de productos del mismo, gracias a ello se pudo conocer,

gue laimagen de marca de Calzado Baldeon;

Se encuentra en el cuadrante de crecer y construir, resultado que indica que la
empresa se encuentra enfrentando a amenazas fuertes que la pueden afectar tales como
recesion, e aparecimiento de competencia desleal, e posible incremento de aranceles, etc.,
por lo gue es necesario direccionar recursos econdmicos para promover un posicionamiento
adecuado ya que € mercado responde favorablemente a este tipo de acciones por o que €
negocio tiene posibilidades de mejorar; por lo tanto se recomienda que la compafiia refuerce
mediante estrategias intensivas como penetracion en € mercado, para ganar participacion en
el mercado.

4.8.1 Perfil Estratégico

Figura 4.8 Perfil Estratégico

COMPETENCIA

Lider

I

IERSA
—
SEevinoR

CRECIMIENTO

Concentraci6én

DIFERENCIACION

DESARROLLO

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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En resumen € perfil estratégico a seguir es €l siguiente:

Tabla 4.3. Perfil estratégico de Calzado Baldedn

N°DE

ESTRATEGIA ESTRATEGIA SUBCLASIFICACION
1 Desarrollo Diferenciacion
2 Crecimiento Intensivo Penetracion
3 Competitividad Seguidor

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

4.8.1.1 Estrategias de Desarrollo

Porter describi6 |la estrategia competitiva, como |as acciones ofensivas o defensivas de
una empresa para crear una posicion defendible dentro de unaindustria, acciones que eran la
respuesta a las cinco fuerzas competitivas que € autor indic6 como determinantes de la

naturaleza y e grado de competencia que rodeaba a una empresa y que como resultado,

buscaba obtener un importante rendimiento sobre lainversion.

Porter identificd tres estrategias genéricas que podian usarse individual mente o en
conjunto, para crear en € largo plazo esa posicién defendible que sobrepasara el desempefio

de los competidores en unaindustria. Esas tres estrategias genéricas fueron:

El liderazgo en costos totales bgjos

Ladiferenciacion

El enfoque
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La estrategia de DESARROLLO que aplicara Calzado Baldedn, se basa en una

estrategia de DIFERENCIACION; a continuacion se detalla la aplicacion.

Para Calzado Baldedn, |a aplicacién de |a estrategia de Diferenciacion,
le permitirdincrementar su cartera de clientes y obtener mayor ventgja
competitiva; ya que le permitirdincorporar una o varias caracteristicas
diferentes a producto y servicio que ofrece; proporcionando mayor

valor agregado.

4.8.1.2 Estrategias de Crecimiento
Persiguen el crecimiento constante y/o sostenido de las ventas o de la participacion en

el mercado para estabilizar o reformar € beneficio de la empresa en mercados actuales o
nuevos. Existen tres tipos de estrategias de crecimiento que son:

Crecimiento Intensivo: Estrategia de Penetracion, Desarrollo de productos,

Desarrollo de mercado.

Crecimiento Integractivo: Estrategia de Integracion hacia atrés, Integracion

hacia adelante e Integracion horizontal .

Crecimiento Diversificado: Estrategia de Diversificacion horizontal,

Diversificacion en conglomerado, Diversificacion concéntrica.  (Sandhusen

Richard, Compafiia Editorial Continental, Pag. 74 )
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La estrategia de CRECIMIENTO que aplicara Calzado Baldedn, se basa en una
estrategia de CRECIMIENTO INTENSIVO DE PENETRACION; a continuacion se detalla

laaplicacion.

Mediante esta estrategia Calzado Baldedn; tiene la posbilidad de
aumentar las ventas y la participacion en € mercado; gracias al
desarrollo de la demanda, que le permitira aumentar la tasa de
penetracion y la tasa de ocupacion, otra tactica a emplear serd la de
defender su posicién en e mercado; mediante € refuerzo de la

promocion, comunicacion y e meoramiento del producto.

4.8.1.2 Estrategias de Competitividad

La consideracion explicita de la posicion y del comportamiento de los

competidores es un dato importante de una estrategia que permite mantenerse en

el mercado. Dentro de las estrategias competitivas se encuentran:

Del Lider.

Del Retador.

Del Seguidor.

Del Especialista. (Sandhusen Richard, Compafiia Editorial Continental, Pag. 77)
La estrategia de COMPETITIVIDAD que aplicara Calzado Badedn, se basa en una
estrategia de SEGUIDOR; ya que este tipo de estrategia permite segmentar el mercado en

forma
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Creativa, pensar en peguefio (artesano) e imponer fuerza y capacidad de los directivos; a

continuacion se detalla la aplicacion.

Se sigue esta estrategia ya que no se puede alcanzar la evidenciafisica
gue posee € lider por fata de éreas disponibles y se trata de buscar la
mejor manera de acanzar posicionamiento y participacion de
mercado; lo que le permitird alinear sus decisiones con respecto a las
del lider, buscando asi concentrarse en su segmento de mercado en el
gue posee una mayor ventga competitiva, con estrategias propias,

mediante lafuerzay capacidad de |os directivos.

4.8.2 Estrategias Propuestas
Para e desarrollo del presente trabgjo es necesario la aplicacion de estrategias
especificas, a continuacién se presenta una matriz con € resumen de las que se utilizaran para

el logro de los objetivos anteriormente planteados:



183

POSICIONAMIENTO DE UNA MARCA ARTESANAL CON SERVICIO RENTABILIDAD EN EL MERCADO DE CALZADO
FEMENINO EN LA CIUDAD DE QUITO CASO APLICATIVO “CALZADO BALDEON”

Tabla 4.4. Estrategias de Calzado Baldedn por Per spectivas

OBJETIVOS
PERSPECTIVA |CODIGO ESTRATEGICOS ESTRATEGIAS
Mejorar la negociacion con proveedores para garantizar cantidad, calidad y costo de losinsumos para
Incrementar |a rentabilidad aun 30% | I confeccion del calzado.
PF1 J\/%Th?nce%n e incremento de ventas en Controlar los procesos productivos artesanales, para disminuir los desperdicios.
PERSPECTIVA Ofrecer un valor agregado en el servicio de los puntos de venta, para obtener la preferencia del cliente.
FINANCIERA - . _
Controlar y mantener los costos, para mejorar el margen de contribucion de los productos ofrecidos.
Optimizar lagestion financiera : - : - — - -
PF2 mediante |a optimizacién de los Analizar el flujo de caja, paraevitar desviaciones presupuestarias en negativo.
recursos econdmicosy financieros ' Gegtjonar Ia utilidad bruta, [0s costos y gastos operacionales y no operacionales, parala obtencion de
la utilidad neta del 30% esperado.
Difundir las caracteristicas que posee
el Almaceén, através de medios
PC1 |publicitariosy de comunicacion, que | Mejorar lagestion de Merchandising que destaque |as caracteristicas de |os puntos de venta.
le permitan atraer mayor cantidad de
clientes.
Fomentar las relaciones con los Disefiar una estrategia para dar seguimiento al cliente.
PC2 clientes através de la aplicacion del
CRM y e mangjo de estrategias de e- . . . . .
PERSPECTIVA markeg/i ng . « Fortalecer el sistemainformatico encaminado a manejo de un
DEL CLIENTE '
_ » _ Informar al cliente acerca de nuevos productos y servicios, que ofrece Calzado Baldeon.
Mejorar €l posicionamientoy la
imagen empresarial de Calzado Realizar encuestas de satisfaccion a cliente en forma permanente a los clientes, en los puntos de venta.
PC3 Baldedn, através de una adecuada

estrategia de comunicacion, para
mejorar los niveles deingreso y
participacion del mercado.

Difundir los productos, servicios, promocionesy eventos que ofrece Calzado Baldedn; mediante
actividades publicitarias.

Fijar precios por paquete de productos y servicios en fechas especiales.

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos




184

POSICIONAMIENTO DE UNA MARCA ARTESANAL CON SERVICIO RENTABILIDAD EN EL MERCADO DE CALZADO
FEMENINO EN LA CIUDAD DE QUITO CASO APLICATIVO “CALZADO BALDEON”

Tabla 4.5. Estrategias de Calzado Baldedn por Per spectivas

OBJETIVOS
PERSPECTIVA |CODIGO ESTRATEGICOS ESTRATEGIAS
Mejorar y optimizar 10s procesos logisticos y de produccion; paraentregar el producto adecuado en el
Controlar y optimizar |0s gastos m(?mentgadpecuado P g ydep b & P
PPI1 | operacionales manejando — - - —
PERSPECTIVA correctamente los inventarios. Establecer politicas de precios acorde a mercado atendido, de acuerdo a sus costos de produccion y
DEL PROCESO operacionales parallegar a obtener la rentabilidad deseada.
INTERNO _ . Evaluar y controlar continuamente los procesos de servicio y atencion al cliente en los puntos de venta
PP 2 Determinar procedimientos que i . i i AR i i
mejoren la prestacion del servicio. Meorar los tiempos de entrega de |os pedidos de clientes institucionales y corporativos mediante la
utilizacion de procesos estandarizados.
Fomentar el trabajo en equipo y Establecer grupos de trabajo en miras de mejorar procesos en todas |as areas en forma coordinada.
PAC1 mejorar la comunicacion interna del
recurso humano de Calzado Baldedn N . L . L
en plantay en puntos de venta. Disefiar un sistema de comunicacion interna para que el recurso humano tenga herramientas de accién
Mejorar lagestion administrativade | Coordinar la gestion de las diferentes &reas para alcanzar |os objetivos empresariales; através de la
PAC2 Calzado Baldedn, mediante la utilizacion de un cuadro de mando de control.
adecuada distribucion de las ) ) _ — )
actividades. Establecer un drea de marketing correlacionada con las otras éreas orientadas a servicio al cliente.
PERSPECTIVA _ Elaborar e implementar un programa de capacitacion al personal que permita un mejor desarrollo de
DE Inducir a recurso humano de Calzado sus funciones.
PAC3 | Baldedn aque seaun personal . - —— -
APRENDIZAJE orientado & servicio a diente Motivar a personal através de charlas motivacionales en forma semanal dictadas por cada uno de los
Y Administradores de cada punto de venta atodo € personal.
CRECIMIENTO Realizar eval uaciones frecuentes al desempefio laboral de los empleados en cada punto de ventay en
el taller.
. . Ofrecer atencién personalizada a los clientes por parte de los Administradores de cada putno de venta.
Mejorar de formacontinuaen la
PAC4 | prestacion del servicio enlospuntos | Proporcionar uniformes al personal, incorporando a cada una un tipo de calzado, para mostrarlo al

de venta que posee Calzado Baldedn.

momento de la atencién al cliente.

Establecer un lenguaje no verbal de comunicacion entre el personal de atencion a clientey el
Administrador del punto de venta para evitar inconvenientes al momento de prestar el servicio.

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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49LOSKPI'sY SU DEFINICION OPERACIONAL

Los KPI, del inglés Key Performance Indicators, o Indicadores Clave de Desempefio,
miden el nivel del desempefio de un proceso, enfocandose en e "como” e indicando qué tan
buenos son los procesos, de forma que se pueda alcanzar € objetivo fijado.

Las definiciones de los KPI's deben estar directamente relacionadas a los objetivos
estratégicos de la empresa ya que mediante ellos se puede monitorizar € avance de las
estrategias.

4.9.1 TiposdeIndicadores
“Son los gue permiten que los objetivos sean medibles, hasta € punto de que si
no se encuentran un indice medible no se podra generar un objetivo porque este
no se podra medir. Existen tres tipos de indicadores. Pre indicadores.- son
aquellos que se identifican en forma pre activa, es decir antes de que ocurra los
hechos, por g emplo: tendencias econdmicas, afio de elecciones etc.
Concurrentes.- se establecen también por adelantado, pero evolucionan mientras
una accion ocurren por gemplo: Ventas en unidades de tiempo, produccién
diaria, etc.
Terminales.- se establecen después de terminas las actividades por gemplo:
NuUmero de asensos, ficha de finalizacion de un proyecto, etc.
Por lo genera los Unicos indicadores que se utilizan en la practica son los
ocurrentes, pero es obvio que las mas importantes para analizar la situacion de la
empresa son los pre indicadores’ (SALGUEIRO, Amado; 2000; pg. 7)

Dentro del presente estudio los Indicadores Clave de Desempefio para Calzado Baldedn son

los siguientes:
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Tabla4.6. |ndicadores Clave de Desempefio para Calzado Baldedn (KPI's)

Per spectiva

Objetivo Estratégico

Definicion Oper acional

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Incrementar larentabilidad a un 30% por medio del incremento de
, °P Rentabilidad Utilidad actual / Utilidad anterior

PERSPECTIVA | Vventasen volUmen
FINANCIERA Optimizar la gestion financiera mediante la optimizacion de los recursos Disponibilidad para | Capital de trabajo = Activo corriente -

econémicosy financieros operar Pasivo corriente

Propagar |as caracteristicas que posee €l Almacén, através de medios

publicitarios y de comunicacion, que le permitan atraer mayor cantidad de | Variacion de ventas | Ventas actuales/ Ventas anteriores

clientes.
PERSPECTIVA | Fomentar lasrelaciones con los clientes através de laaplicacion y e Nivel de . . .
DEL CLIENTE manejo de estrategias de e-marketing. satisfaccion Clientes satisfechos/ Total de clientes

Mejorar €l posicionamiento y laimagen empresarial de Calzado Baldedn, a .

. ; . : ; Nivel de gasto . .
través de una adecuada estrategia de comunicacion, paramejorar los niveles . Inversion Publicitaria/ Ingresos Totales
. L publicitario

deingreso y participacion del mercado.

Controlar y optimizar |os gastos operacionales manejando correctamente los | Variacion de gastos | Gastos operacionales actuales / Gastos
PERSPECTIVA | jnventarios. operacionales operacional es anteriores
BIS MOS0 Eficienciaen Tiempo de servicio actua / Tiempo de
INTERNO Determinar procedimientos que mejoren la prestacion del servicio. -, . . po . PO

atencion a cliente | servicio anterior
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410 FORMULACION DE METAS

Las metas reflgjan el camino para acanzar lavision de laempresay, asi, superar alos
rivales en la arena competitiva. Por tanto representan las condiciones futuras que espera
lograr laempresa, expresada en términos cualitativos.

“El Cuadro de Mando Integral es de lo mas eficaz cuando se utiliza paraimpul sar
el cambio de la organizacion. Para comunicar la necesidad de cambiar, los
directivos deberian establecer metas para los indicadores a un plazo de 3 a 5 afos
gue, s se alcanzan, transformarén la empresa. Las metas han de representar un
salto en la actuacion de la unidad de negocio” NILS G., JAN R.,, MAGNUS W_;
2000; pg. 87).

Por lo tanto es necesario conseguir la aceptacion de metas agresivas, porque acentla
los vinculos para alcanzar una actuacion sobresaliente en indicadores relacionados, y no se
limita a mejorar la actuacion en indicadores aislados. Es decir se deben formular metas para
cada indicador que se use, ya que una empresa hecesita metas tanto a corto como a largo
plazo para poder medir su marcha de forma continua y llevar a cabo las acciones correctivas
necesarias atiempo.

Como se indico, es esencial gque estas metas sean coherentes con la vision global y la
estrategia general, y que no entren en conflicto entre si.

“La multiplicidad de las metas conlleva, a menos, los dos pasos siguientes: a) Verificar s
existen conflictos entre las metas y, en € supuesto de que asi sea intentar eliminarlos y b)
Ordenar las metas de acuerdo con su importancia, con objeto de establecer prioridades parala
accion, ya gque se considera que no es posible a canzarlas de forma simultanea’ (ARAGON J.;

ARRUNADA B.; BANEGIL T.;2002; Pg. 176).
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Tabla 4.7.a Metas de Calzado Baldedn por Per spectivas

Per spectiva

Objetivo Estratégico

Incrementar las ventas a $130.410, generando un margen de
rentabilidad del50% al gestionar la productividad y la

188

Variaciones

<30%

e ; 50,0% | 51,0% | 525% | 53,0% | 54,5% | 30,1%-34,4%
competitividad, como consecuenciade la propuestade ®
PERSPECTIVA - . >34,5%
FINANCIERA posi cionamiento.
- e : . o <8%
Optimizar lagesti pn_fl nanciera medl ante la optimizacion de 8.0% 8.5% 95% | 100% | 105% | 81%10.4%
los recursos econémicos y financieros -
>10,5%
Propagar |as caracteristicas que posee € Almacén, através de <15%
medios publicitarios y de comunicacion, que le permitan 150% | 17,0% | 18,0% | 20,0% | 21,0% | 15,1%-20,9%
atraer mayor cantidad de clientes. >21%
. . P - <25%
PERSPECTIVA DEL | Fomentar | as relaciones con losclientesatravés del manejo 250% | 27.0% | 280% | 290% | 30.0% | 25.19%29.9%
CLIENTE de estrategias de e-marketing. >30%
Mejorar el posicionamiento y laimagen empresarial de 0
P z = 0
Calzado Baldedn, atraves de una adecuada esirategia de 500% | 530% | 540% | 57.0% | 580% | 50,1%57,9%
comunicacion, parameorar los niveles deingreso y SE8%

participacion del mercado.

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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Tabla 4.7.b Metas de Calzado Baldedn por Per spectivas

Per spectiva Objetivo Estratégico Meta Meta o
2014 2015 SHEEEHES
Controlar y optimizar |os gastos operacionales manegjando <12%
. ? 12,0% 15,0% 16,0% 18,0% 19,0% 12,1%-18,9%
PERSPECTIVA DEL | correctamente |os inventarios. i
PROCESO <70%
INTERNO i ocedimi i i6 2
Detqr_m nar pr imientos que mejoren la prestacion del 700% | 72.0% | 740% | 76.0% | 78.0% | 70.1%77.9%
servicio. ~78%

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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411 DESARROLLAR INICIATIVASESTRATEGICAS/MEDIOS

Finalmente, para completar e Cuadro de mando, se debe especificar los pasos
gue se han de dar para alcanzar las metas y la vision establecida. Para cada
indicador del BalancedScorecard, los gerentes tienen que identificar las
iniciativas estratégicas necesarias para alcanzar la meta. “Dado que estas
iniciativas tienden a ser masivos y muy ambiciosos, se recomienda que € grupo
acuerde una lista de prioridades y un calendario, porque asi se evitaran muchas
expectativas no manifestadas que mas adel ante pueden ser Fuente de frustracion e
irritacion. En combinacion con los indicadores que se han desarrollado, esta lista
es uno de los principales documentos de la direccion para gercer su funcion de
control” (NILS G., JAN R., MAGNUS W.; 2000; pg. 93).

Las iniciativas estratégicas a menudo son un proceso continuo. Y deben comprobarse
su eficacia llevandose a cabo y, en ocasiones, deben afadirse nuevas, para que la realizacion
de la estrategia se asegure de forma continuada y no se lleve a cabo como un proyecto
aislado. Ademés de realizar un control sistematico de las acciones, es necesario contar con
unagestion profesiona de multi-proyecto.

“Muchas organizaciones de hoy en dia estudian las inversiones e iniciativas en
formaaisladay por funciones. Este enfoque de planeacion aislada no contribuye a
gue la implementacion de la estrategia tenga éxito; cada una de las iniciativas
estratégicas no es sino un componente de una compleja receta cuyo éxito depende
de que todo los ingredientes estén presentes simultaneamente” KAPLAN Robert.
y NORTON David; 2004; pg. 446).

A continuacion se presentan las iniciativas estratégicas correspondientes a Calzado
Baldeon:
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Tabla 4.8.A Medios de Calzado Baldedn por Perspectivas

Per spectiva

Objetivo Estratégico

MEDIOS

Proyecto/ Iniciativa Estratégica

F.Inicio

Responsable

Incrementar la rentabilidad aun 30% al gestionar

Mejorar la negociacion con proveedores.

Jefe de operaciones

la productividad y la competitividad, producto del | Controlar los procesos productivos. Ofrecer | Julio1-2012 | Juliol-2013 :

. | Jefe de marketing
PERSPECTI VA | incremento de ventas un valor agregado en los productos.

FINANCIERA | Optimizar la gestion financiera mediante la Controlar y mantener los costos. Analizar €

optimizacion de los recursos econdémicos y flujo de cga. Gestionar costosy gastos, Julio 1 - 2012 Dic1-2012 | Jefefinanciero

financieros paraalcanzar la utilidad neta.

Propagar |as caracteristicas que posee €l Almacén,

através de medios publicitarios y de — L . .

comunicacion, que le permitan atraer mayor Disefiar un plan de comunicacion. Julio 1 - 2012 Sep1-2012 | Jefe de marketing

cantidad de clientes.

Fomentar las relaciones con los clientesatravésde | . . . .
PERSPECTIVA | |a aplicacién del CRM y & manejo de estrategias '?;tse”ar e egg?‘teg'ade i et ulio1-2012 | Sep1-2012 | e lemakeling/
DEL CLIENTE | de e-marketing. sistema informético.

Mejorar el posicionamiento y laimagen Informar al cliente acerca de nuevos

empresarial de Calzado Baldedn, atravéesdeuna | productosy servicios. Realizar encuestas de Julio1-2012 | Agosto - 2012 | Jefe de marketing

adecuada estrategia de comunicacion, para mejorar
los niveles de ingreso y participacion del mercado.

satisfaccion al cliente. Difundir productosy
servicios mediante actividades publicitarias.

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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Tabla 4.8.A Medios de Calzado Baldedn por Per spectivas

MEDIOS
Per spectiva Objetivo Estratégico L o -
Proyecto/ Iniciativa Estratégica F. Inicio Responsable
. . Mejorar y optimizar |os procesos |ogisticos Jefe financiero /

C°"".°'a('j y °pt'e"(;'tza’ ez ?3595 it onales | e produccion. Establecer politicasde | dulio1-2012 | Julio1-2013 | Jefe demarketing/

PERSPECTIVA | mangjando correctamente los inventarios. orecios, Jefe de operaciones

DEL PROCESO

INTERNO . —_ . Evaluar y controlar los procesos de servicio :

[Betes minan procedimientos que me orenila al cliente. Mejorar lostiempos deentrega | Julio1-2012 | Dic1-2012 | ef€deoperaciones
prestacion del servicio. del sarvicio al diente. | Jefe de marketing

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

A continuacion se presentael CUADRO DE MANDO INTEGRAL correspondiente a Calzado Baldedn en su forma global:



Tabla 4.9 Cuadro de Mando Integral Calzado Baldeon
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MEDIDAS METAS MEDIOS
P i Ohjetive E agi B Fief Fuente de
F P i) Periodicida Meta | Meta | Meta | Meta | Meta e P . 0 . Rezponzabl
KPI Capt V P o = . ]
aPtura | 0012 (2013 | 2014 | 2015 | 2016 vecta ! F.Inicio | F.Fin e
de Datos
S el el g s Estados e h?:tz:;z:segg;:'if;‘:ﬁoo: rOCesos ier:r::iones !
= por medio del incremento de Fientabilidad | Anual R 3005 | 30 | 325 | 330 | 245k | 30.1%:-34.4% e o G Julie1-2012 | duiio1-2013 | 9P
= nentas por volimen financieras productivos. Ofrecer un valor agregado Jefe de
= i P en los productas. marketing
= fzt Optinizar |l gesticn financiera . Bt Controlar y mantener los costos.
=3 mediante la optimizacién delos | p;a aperar | SRS eras | B0% | 8% | 88 | 10,05 | 10.5% Analizar el flujo de caja. Gestionar Julio1-2012 | Dic1-2012 | Jefe financiero
== recursos econdmicos y financieros costos |y gastos, para alcanzar la utilidad
Propagar las caracteristicas que _
o posee el Alcacén, através de Variagion de Fromacidn <15% Hbds
'E medios publicitarios y de s Trimestral dela 16,00 | 17,00 | 18,05 | 200052 | 210 [ 15.1%2-20.5% Diizefiar un plan de comunicacidn. Julio1- 2012 | Sepl- 2012 marketing
= comunicacion, que le permitan agencia >21%
H atraer mayar cantidad de clientes.
: Fomentar las relaciones con los Feqgistro de £25% Jefe de
= clientes a través de la aplicacion del| Mivel de . clientes - . ) ) ) ol sz Disefiar una estrategia de CRM. " marketing ¢
i CRM y el manejo de estrategias de | satisfaccidn Thituesie] e || B0 | SRS | s | s | s | =2 1); G‘°' 2 Fortalecer el sistema informtico. =R || SepilaiE || e
= e-marketing. de - sistemas
= Mejorar el posicionamiento y la .
= a q Infarmar al cliente acerca de nuevos
= imagen empresarial de Calzado . e )
B Ealdedn, através de una adecuada Mivel de Encuestas _ productos y servicios. H'eallzar Agostol- |Jefede
§ . ila de comunicasion, para asto Menzual de 60,03 | 523,05 | 64,0 | 570 | 6RO | 3 encuestas de satisfaceion al cliente. Julio 1- 2012 2012 T
E . gl iveles de i b publicitaric satisfaceidn Difundir productos y servicios mediante
rpr;erlt?!ia;;z:lzeel e;erz;r;ireso E actividades publicitarias.
o Contralar y optimizar los gastas V:;':;slon s Fiegistroz <12% Mejarar y optimizar los procesos ;ij:reﬂ::nclero
= % o |operacionales manejanda g ionale | Anual de 12,00 | 16,052 [ 16,05 | 12052 | 19,050 | 12,1%:-18,%% logisticos y de produceion. Establecer | Julic1-2012 | Julic1- 2013 St
= E - correctametne |os inventarios. cperacionals inventarios >19% politicas de precios. marketing
=9 = s Jefe de
EgX e o Jefe de
EL Eeemien mesedmEres e Efiziencia en Investigacid Evaluar y contralar los procesos de e
E : = e S e AeeEme s nde Fo,05 | 72,00 | 740 | 7RO | TR0 servicio al cliente. Mejorar los tiempos | Julio1-2012 | Dic1-2012 Jefe de
h=} © | eliente mercados de entrega del servicio al cliente. .
marketing
;2?27::?; ZL:::::iI:ai?éTil:\ItZ?nga del et i :‘:z?:nsabl e Establecer grupos de trabajo. Disefiar un Agosto ]
B B B B B o . Al s .
= e iy < e Mensual administraci | S0 | 62,052 | B30% | 6505 | B804 60,1:; ;1,9% sisterna de somUnicasSn Iterma, Julio 1- 2012 i Administrador
Etaldecn en taller y en puntos de i dn de
Mejorar |a gestidn administrativa £35% Coordinar la gestidn de |as diferentes
E = de Calzado.Ba!deo.r[. mediante la Elflclen.cl.a &n Anual !nformes 505 | 4505 | 6005 | 8505 | 7005 | 35.1%-69.9% areaz par:a alzanzar los 0b|et|\.'los Juliot-2012 | Julio1-2012 | Administrader
E adecuada distribucion de laz el zervicio internos 70% empresariales. Establecer un area de
actividades. marketing.
Inducir al recurso humana de P Ewaluacidn = Elaborar & implementar un programa de
- <65% .
E E Calzado Baldedn a que seaun \l'.anaclon el de cultura = m capacitacion al personal. Motivar al . . -
B e nivel de Semestral .| BE | 00 | 800 | 850 | 800 | 65.1%:-85.5% . Julio1-2012 | Dicl-2012 | Administrador
b= personal orientado al servicio al organizacio personal a través de charlaz
uentas >50%
E cliente nal motivacionales.
Fiealizar evaluaciones al desempefio
e de b i ! Inf !
£ |prestsicnde sombiosnios [Efcencizen svsuaokin T AL Agosto | dmiristiadort
= e atecidnal [ Mensual o 70,05 | 75,05 | 80,02 | 85,05 | 900 | 70.1%6-89,9% atencicn personalizada alos clientes. | jio g amz 9 B Jefe de
& Eurl' Oj ;”:ﬂ" 4 que poses cliente de " =G0% Establecer un sistema de comunicacidn marketing
AR SRRIEE EEEME) entre el personal de atencidn al cliente y

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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4.11 MAPA ESTRATEGICO
El Mapa estratégico del BalancedScorecard proporciona un marco de
referencia para ilustrar de que forma la estrategia vincula los activos
intangibles con los procesos de creacion de valor. (Mapas Estratégicos,
Robert Kaplan y David Norton, Gestion 2000)

4.11.1 Caracteristica del mapa estratégico

Toda la informacion esta contenida en una pagina, esto permite la
comuni cacion estratégica de forma relativamente fécil.

Se presentan las cuatro perspectivas. Financiera; Cliente; Interna; Crecimiento
y Desarrollo. La perspectiva financiera observa la creacion de valor alargo plazo para
el accionista o propietarios, y utiliza una estrategia de productividad que busca
mejorar la estructura del costo y la utilizacion de activos, y una estrategia de
incremento de las oportunidades paraampliar y realzar €l valor parad cliente.

A partir de una perspectiva interna, los procesos de las operaciones y los
procesos de la gerencia del cliente ayudan a hacer las cuaidades del producto y
servicio. Mientras que los procesos de innovacion, regulatorios y sociales ayudan con
las relaciones y laimagen empresarial.

Todos estos procesos son soportados por la asignacion del capital humano, del
capital informativo, y del capital organizacional. El capital organizacional abarca la
cultura de la empresa, € liderazgo, €l alineamiento y €l trabajo en equipo. Las flechas
conectadas estdn describiendo las relaciones de causa y efecto. A continuacion se
presenta el mapa estratégico correspondiente al Balanced Score Card para Calzado

Baldeodn.
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Figura 4.9M apa Estratégico

PERSPECTIVA DE Incrementarla Optimizarla gestién
APRENDIZAJE Y rentabilidady la financiera
CRECIMIENTO productividad
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DEL CLIENTE gas presentacion del
operacionales L
servicio
PERSPECTIVA Foﬂerga'r:a%?a "rle: Induciral RRHH en
FINANCIERA EquIpoy Mefe servicio al cliente
comunicacion interna
Mejoracontinuaenla

Mejorgr_la SO presentacion del
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servicio

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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CAPITULOV

5. PROPUESTA DE MARKETING

El objetivo de éste capitulo es elaborar un plan Operativo de Marketing Mix con
estrategias sostenibles en e tiempo y defendibles frente a la competencia que permitan
contribuir a logro de los objetivos y metas trazados por la empresa y fundamentalmente
alcanzar un posicionamiento adecuado en €l mercado del calzado para damas en €

Distrito Metropolitano de Quito.

5.1. DEFINICION DEL MARKETING MIX

El marketing mix, es una herramienta encaminada a la satisfaccion del cliente;
mediante las cuales se pretende disefiar € producto, establecer precios, elegir los
canales de distribucion y técnicas de comunicacion mas adecuadas para presentar un
producto o servicio que realmente satisfaga las necesidades y requerimientos de los

clientes. La definicion del Marketing es aplicable a desarrollo, promocion y

distribucion de ideas, bienes y servicios. No obstante, su aplicacion a campos distintos
al de los bienes presenta ciertas particularidades, debido a las diferencias apreciables
gue existen entre un producto fisico y un servicio. Méas aun, su aplicacion presenta
particularidades incluso segun el tipo de servicio del que se trate, por cuanto difieren
unos de otros.

Llamado también el "mix comercia™ o Programa de Marketing, describe la
combinacion de los cuatro elementos que constituyen el factor central del sistemade

mercadotecnia de la organizacion: Producto, Precio, Plaza o Distribucion y Promocion.
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La mezcla de mercadeo consiste en combinar correctamente |os elementos
gue estimulan la demanda, con todos los instrumentos destinados a
satisfacer la misma, de manera que la empresa sea capaz de generar
rentabilidad y crecimiento en € largo plazo; ésta responde a como se disefia
y pone en practica una estrategia que permite obtener una buena
combinacion de caracteristicas que satisfacen los deseos de los clientes en

los mercados meta. (Tecnun Marketing 1, 2005)

El marketing mix esta formado por una serie de iniciativas individuales, que en
conjunto se convierten en & arma gque todo empresario necesita para convertir a un
consumidor pasivo en un cliente. Luego, € trabajo sera convertir a este cliente en

“socio’, en cliente frecuente.

5.2 IMPORTANCIA DE LA UTILIZACION DEL MIX DE MARKETING

El marketing mix es muy importante ya que permite conseguir los mejores
resultados con € menor costo posible; atendiendo y tomando en cuenta las necesidades
de la gente para orientar y adaptar los esfuerzos de la gerencia hacia la satisfaccion de
esos deseos. Ademés, el marketing mix es esencial, para poder alcanzar € perfil
estratégico disefiado por una empresa; hoy en dia e mercado obliga a desplegar
complegjas estrategias para poder diferenciarse de la competencia, crecer y lograr los
objetivos. Hoy no basta con ser buenos, se debe ser los meores, tener e mejor
producto, respaldado con el mejor servicio, se debe brindar lamejor atencion 'y cargar lo
que se ofrece de todo e valor agregado posible, de lo contrario las ventas no estaran ala

altura de las necesidades en & momento en que € cliente haga su balance.
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5.3 EL SISTEMA DE MARKETING

El sistema de mercadeo es un modelo que especificalas medidas de desempefio para
la empresa, identificando variables que son relevantes en el proceso, estas variables
pueden ser dependientes o independientes.

El sistema de mercadeo es un esquema conceptual desde el punto de vista de la

organizacion de ventas, este model o se representa en lafigura siguiente:

Figura 5.1 Sistema de Marketing

Variablesindependientes Variablesdependientes
(causas) (efectos)

Mezcla de marketing
(controlables)

Factor essituacionales
(no controlables)

Demanda
Competencia

Legales/ politicos

Clima econémico

Tecnolbgicos

Regulacién gubernamental
Recursosinternos de la organizacion

Fuente: Sommers, M., Barnes, J., Stanton, W., Etzel, M., Walker, B; Fundamentos de

Respuesta de compor tamiento

Conocimiento

Decisiones de precio Comprension

Decisiones de promocion > Gusto

Decisiones de distribucion Preferencia

Decisiones de producto Intencion decompra
Compra

\4

M edidas de desempefio

Ventas

Participacion del mercado
Costo

Utilidad

Rendimiento sobrela inversion
Flujode caja

Gananciag/ participacion
Imagen

Marketing, McGraw-Hill, Seventh Canadian Edition, 1995, Canada.

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

S4ELEMENTOSDEL MARKETING MIX

Las variables que conforman el marketing mix son conocidas como las cuatro

P’sy son: producto, precio, plazay promocion.
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Esta mezcla de mercadeo establece una combinacién estratégica de un producto,
la manera en que se distribuird, se promoverd y su precio. Estos cuatro elementos
fundamentales satisfacen |as necesidades del mercado o mercados meta, y a mismo

tiempo cumplira con los objetivos de marketing establecidos.

5.4.1 Producto

El Producto es un conjunto de beneficios percibido como un objeto, servicio o
idea que se transfiere durante la compra e incluye toda actividad que proporciona
satisfaccion alos consumidores, es decir, es todo |0 que pueda ofrecerse en un mercado,
para atraer la atencion de los consumidores y lograr la adquisicion o consumo del
producto; € conjunto de beneficios incluye, ademas, del producto o servicio basico,
factores tales como: nombre de la marca, marcas registradas, envases, garantias o
servicios post venta.
5.4.1.1 Clasificaciones delos productos

Los mercaddlogos han desarrollado varios programas de clasificacion de
productos, dividiendo los productos y servicios, a continuacion se presenta una de las

clasificaciones:

Figura 5.2 Clasificacion de los productos

7 )
SegUn su durabilidad Bienesduraderos
otangibilidad —” Bienes Perecibles

Servicios

Bienes de uso comun

Bienesde Consumo |, Bienesdecomparacion
Bienes de especialidad

Bienes no buscados

. J

Fuente: Direccién de Marketing, Philip Kotler
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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Seguin su durabilidad o tangibilidad

e Bienes duraderos. son bienes tangibles que tienen ocasiones de uso
indeterminadas.

e Bienes perecibles: son bienes tangibles que son consumidos en una o dos
ocasiones de uso.

e Servicios: son actividades, beneficios o satisfacciones que se ofrecen a la venta
y no son tangibles.

Bienes de consumo

L os bienes de consumo son los que compran |os consumidores finales para su

propio consumo, estos bienes se clasifican de la siguiente manera:

= Bienesde uso comun: son los bienes que son comprados con frecuencia, ya que
e cliente tiene la costumbre de consumirlos, estos productos son comprados de
inmediato, con un minimo de comparacién y esfuerzo de compra. Estos bienes a
su vez se clasifican en:
e Bienesbasicos.- son aguellos que los clientes adquieren con regul aridad.
e Bienes de adquisicion impulsiva.- se definen alos que no tienen una
compra planificada, siho que son adquiridos por un impulso del
comprador.
e Bienes de emergencia.- son los bienes adquiridos cuando surge una
necesidad.
= Bienes de comparacion: son los bienes de consumo que e cliente compra
después de haber comparado su calidad, precio, estilo, entre otros atributos que

influyan en su decision de compra.
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= Bienes de especialidad: son los bienes de consumo que poseen una
diferenciacién de marca o caracteristicas especiales, Unicas por las cuales los
clientes estan dispuestos arealizar un esfuerzo para su compra.
= Bienesno buscados: son los bienes que generalmente el consumidor no conoce
acerca de su existencia, 0 a pesar de que los conozcan; no piensan en adquirirlos.
Calzado Baldedn ubica sus productos de |a siguiente manera: Segun su durabilidad o
tangibilidad, sus productos son DURADEROS; y en cuanto a tipo de bien de consumo

es un bien de COMPARACION.
5.4.1.2 Caracteristicas del producto

Todos los productos elaborados por Calzado Baldedn cuentan con caracteristicas
especificas, tanto en su confeccion como en los distintos tipos de materiales utilizados
en éstos, asi para €l caso de la produccion de un calzado promedio se requieren de los

siguientes componentes:

Tabla5.1
Materiales para la confeccion de un calzado promedio
MATERIALES CANTIDAD MEDIDA

Cuero Napa selecta 2 PIES
Forro tefilete 2 PIES
Reata 2 PAR
Suela Brupon 0,5 KILO
Sueleta 05 KILO
Tacos 2 PAR
Cabrién metdlico 2 PAR
Plantilla 2 PAR
Sdlo 2 PAR

Fuente: Calzado Baldedn
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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Cada uno de estos componentes permite elaborar un calzado de calidad y bajo los

requerimientos de los clientes.
5.4.1.3 Atributos delos productos
L os productos estan compuestos por un conjunto armonico de caracteristicas que

les permite diferenciarse unos de otros y ser atractivos a mercado de consumidores. Los

principal es atributos que se posee un producto son:

Figura 5.3 Atributos de | os productos

a R

Marca

Empaque

Disefio del producto
Atributosdel Producto [ calidad

Garantia

Servicios de apoyo

. J
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Marca

La marca es un nombre, simbolo o disefio que el publico asocia con un producto
0 servicio de un vendedor o grupo de vendedores de una empresa. También se los

utiliza para hacer publicidad alos productos y diferenciarlos de la competencia.

Una buena marca debe cumplir las siguientes funciones:

= Expresar unaideade los beneficios del producto o servicio.
= Ser facil de pronunciar, escribir y recordar.
= Ser distintiva.

= Ser adaptable a otros productos que se agreguen a una linea de productos.
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= Poder ser registraday protegida lega mente.

Las estrategias de marca pueden ser desarrolladas por fabricantes e
intermediarios de productos, siendo la més aplicada aquella realizada por |os fabricantes
del producto o servicio. Las estrategias que se pueden desarrollar son: estrategia de
marcas de familia, es decir utilizar el mismo nombre de marca para todos |os productos;
y, nombre individual de marca, es decir que se impone un nombre de marca distinto
para cada producto.

Para el caso de Calzado BaldeoOn la estrategia a seguir es la estrategia de marcas
de familia, ya que es como se identifica mejor con los actuales clientes. Actualmente la
marca registrada de la empresa es Calzado G Baldedn, y se la presenta con €l siguiente

logotipo:

Figura 5.4 Logotipo de la Marca Registrada de Calzado
Baldedn

Calzada

Fuente: Calzado Baldedn
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Este es @ disefio actual del logotipo, sin embargo se considera que es muy pasivo ya

gue los colores no resultan del todo Ilamativos, sobre todo e texto que esta en color



204

POSICIONAMIENTO DE UNA MARCA ARTESANAL CON SERVICIO RENTABILIDAD EN EL MERCADO DE CALZADO
FEMENINO EN LA CIUDAD DE QUITO CASO APLICATIVO “CALZADO BALDEON”

blanco, es por ello que en e presente trabgo de tesis se propone el redisefio del
logotipo, mangjando criterios mas actuales es incorporando al mismo un isotipo, un
texto con tipografia determinada asi como un slogan que permitan ala marca contar con
un esguema completo dentro de su imagen corporativa, para lo cual se propone los
siguientes disefios:

| sotipo

Figura 5.5 Isotipo propuesto para Calzado Baldedn

-~
Q

L

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Texto del logotipo

El texto se lo ha mantenido, para evitar confusiones de los clientes actuales, sin
embargo se ha cambiado € tipo de letra, y se ha seleccionado la letra llamada BASQUE
en tamafio 23 pts. Parala palabra CALZADO y de 65 pts. parala palabra GBALDEON,
a continuacion se muestra e disefio propuesto del texto. La nueva cromética para

Calzado Baldedn esta basada en | os siguientes col ores (pantone):
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. C=0:M=0:Y=0:K=100
. C=15:M=100:Y = 90: K = 10
. C=0;M=0;Y=0;K=70

En cuanto alatipografia se presenta los siguientes caracteres:
abcdefghiklmnaopgrstuvwxyz
ABCEDFGHIUKLMMNNOPQRSTUVWXYZ
345678690 1"d%a/()=ri*"c

Figura 5.6 Texto del logotipo propuesto

Calzado

(Balaeon

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Slogan
Para el slogan se ha buscado una frase que se relacione con e negocio y su

espiritu o esencia, llegando a siguiente planteamiento:

“ DISENANDO CON AMOR"
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L ogotipo Propuesto

Al unir todos los elementos planteados anteriormente se obtiene e siguiente

disefio para el nuevo logotipo de lamarca:

Figura 5.7 Logotipo Propuesto para Calzado Baldedn

\\Calzado

\Eﬁade@m@

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Como se puede apreciar |a nueva propuesta es mucho mas llamativa, es moderna
y sobre todo reflgja elegancia en la marca, 1o cual contrasta en gran medida con su

disefio anterior informal.

Empaque

El empague es la envoltura de un producto que cumple funciones muy
importantes como el dar un valor de conveniencia para e consumidor y ser un medio
promocional para € productor. El uso del empague es importante por las siguientes

razones.
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e Cumple la funcién de ofrecer seguridad y utilidad e producto, ya que lo
protege hasta que llegue al consumidor final, y en algunas ocasiones mientras
se utiliza

e Ayuda a poner en practica los programas de mercadotecnia de la empresa,
ayudando aidentificar € producto y distinguirlo de la competencia.

e Presenta informacion a consumidor sobre las caracteristicas del producto,
instrucciones de uso, forma de conservarlo, y en e caso de bienes de
consumo informacién nutriciona y fecha de caducidad. Generalmente esta

informacion se encuentra contenida en una etiqueta.

Estrategias de Empaque

e Empaque de familia: Se utiliza cuando la compafia productora decide
utilizar caracteristicas idénticas 0 semeantes para todos los productos que
desarrolla

e Empaque de reutilizaciéon: Es cuando se disefia un empague que pueda ser

utilizado nuevamente después de usar |os contenidos originales.

e Empaque multiple: Consiste en colocar productos diferentes en un mismo
recipiente, se utiliza con la finalidad de incrementar las ventas totales de un

producto.
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e Cambio de Empaque: Se utiliza para atraer a nuevos clientes, corregir falas

del empague anterior o, aprovechar nuevos materiales.

Para el caso de Calzado Baldedn actualmente se utiliza un empaque de familia,
el cual consiste en una funda polietileno de ata densidad (plastica)de 38 cm por 40 cm,
de 60 micrones con impresion a dos caras en un solo color (verde claro) de la imagen
corporativa de la empresa, con una ranura en la parte superior que sirve de agarre (tipo
rifién), lainformacién adicional hace referencia a las direcciones de los puntos de venta,
ademés, cuenta con un empague exclusivo de papel, que mide 23 cm por 30 cm y por 12
cm, la cual esta fabricada en papel couche de 300 gr, € cua es de color blanco con

impresién a un solo color (letras doradas) con € nombre de laempresa, en

La parte lateral de la misma se aprecian las direcciones de los puntos de venta, éste
altimo es utilizado de forma especifica para la linea de calzado para Novias. A

continuacion se presenta | os disefios descritos:
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Figura 5.8 Empagues utilizados actualmente en Calzado Baldedn

FUNDA PLASTICA BLANCA Y VERDE

2w

Fuente: Calzado Baldedn
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

FUNDA DE PAPEL BLANCA

"

—"E‘i— - —:EL'_-:H

Sin embargo, se hace necesario € disefio de los nuevos empagues, ya que se

deberd incorporar la nueva imagen corporativa, para ello, se ha propuesto nuevamente

dos empaques:

El primero un empague primario, que permitira proteger a calzado de cuaquier tipo de

dafio, producto de su manipulacion, asimismo permitird su aplicacion y almacenamiento
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en los puntos de venta; ya que esta producido en cartén KRAFT liso de 250 gr y con un

grosor de 650 UIM, & mismo que ofrece varias ventajas como son:

Subgjo costo,

Se amacenan facilmente debido a que pueden ser dobladas, ocupando un minimo
espacio,

Puede lograrse excelentes impresiones |0 que mejorala presentacion del producto,

Su degradabilidad,

Su fécil reciclabilidad,

Su ligereza,

Su versétil en formasy dimensiones.

Tabla5.2

Costo de empaques primarios

COSTO COSTO

DESCRIPCION CANTIDAD UNITARIO| TOTAL
Disefio de empague 1 250,00 250,00
IITrs(c))dUCCi On cgjas de cartén Kraft 3500 0,85 2975,00
Impresion de cgjas 3500 0,05 175,00

Total 3400,00

Fuente: Cartonera Pichincha

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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A continuacién se presenta el disefio propuesto parael empague primario:

Figura 5.9 Empague primario propuesto para Calzado Baldedn

MEDIDAS EMPAQUE PRIMARIO

21cm

EMPAQUE ABIERTO PARA TROQUEL

DISENO FINAL EMPAQUE PRIMARIO

TALLA

MODELQ Tradicional

coloR 000000
®OO0000

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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El segundo un empague secundario, que permitird € traslado del producto por
parte de los clientes, ademés servira como medio de informacién a mercado ya que
contendra informacion referente la marca y a la ubicacion de los puntos de venta con
que cuenta Calzado Baldedn. Se elaboraran dos tipos de empagues secundarios €
primero una polietileno de alta densidad (pléstica)de 38 cm por 40 cm, de 60 micrones
con impresion a dos caras en dos colores (negro y rojo) de laimagen corporativa de la
empresa, con una ranura en la parte superior que sirve de agarre (tipo rifién) y su
variacion una funda de igual es caracteristicas pero con fondo negro e impresion en rojo
y blanco, e segundo empagque secundario corresponde a una funda de papel, que mide
23 cm por 30 cm y por 12 cm, la cua esta fabricadaen papel couche de 300 gr, € cual
es de color blanco con impresion a dos colores con informacion de la empresa, y su
variacion, una funda de papel de iguales caracteristicas pero de color negra con
impresion en rojo y blanco con lamismainformacion, asi tenemos:

Tabla5.3

Costo de empaques secundarios

DESCRIPCION CANTIDAD USIOTiTFgO _?8.?;(3
Disefio de empague 2 150,00 300,00
Produccion fundas plasticas 3000 0,50 1500,00
Impresion fundas plésticas 3000 0,01 30,00
Produccién fundas de papel couche 300 gr 1000 1,06 1060,00
Impresion fundas de papel couche 300 gr 1000 0,01 10,00
Total 2900,00

Fuente: En Boga, productora de fundas y bolsas de papel
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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Figura 5.10 Empaques secundario propuestos para Calzado Baldeon
FUNDA PLASTICA BLANCA, FUNDA DE PAPEL BLANCA

Wem

i\GLBaldeom |

2. dimerando conamor

40 o
M*’-ﬂ-'(*dﬁsll'ua'rdam.':_fnm.c:;
'2'_1-"- -' 0om
FUNDA PLASTICANEGRA FUNDA DE PAPEL NEGRA

W em

25cm

40 e

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Disefio del producto
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Son las caracteristicas especiales de cada producto que le hace diferente a los
demés, @ disefio 1o que hace es crear una imagen del producto, por lo que existen
empresas que le prestan mucha atencién a este factor.

Calzado Baldedn se caracteriza por un disefio particular y de confeccion artesanal, es
decir, gue todos sus model os son realizados a mano y con técnicas especificas para esto.
Calidad

Una de las maneras de diferenciar a un producto de otro es la calidad, factor muy
importante en la actualidad, ya que los clientes exigen recibir productos con esta
caracteristica. Se convierte en lameor publicidad de las empresas, ya que los clientes
satisfechos recomiendan a otros los productos por e grado de satisfaccién que reciban
de un producto.

Este atributo es muy cuidado al momento de la elaboracion del producto, para
Cazado Baldedn es un aspecto de suma importancia, 1o cua lo ha mantenido por
décadas en el mercado.

Garantia

La garantia de un producto tiene por objeto ofrecer seguridad al cliente de que si
el producto no cumple con sus expectativas o presenta al gun desperfecto sera
reemplazado o devuelto su dinero. Todos los productos el aborados por Calzado Baldedn

estan sujetos ala garantia, la cual es aplicada en todos sus puntos de venta.
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Servicios de apoyo al producto

Los servicios de apoyo a producto son servicios que aumentan alos productos

reales y sirven como una herramienta importante para obtener una ventgja competitiva.

Calzado Baldedn ha descuidado esta parte del servicio, ya que normalmente el
contacto con € cliente termina con laventa del calzado y no existe ninglin contacto
posterior.
5.4.1.4 Ciclo devida dd producto

Desde la perspectiva de marketing, de formulaciones de estrategias
empresariales y de planificacion y desarrollo de nuevos productos, €l
concepto de ciclo de vida resulta fundamental. Se trata de una construccion
tedrica que supone que a los productos les sucede |o mismo que a los seres
Vivos; nace, se desarrollan, alcanzan la madurez y, finalmente mueren En
este sentido, todo producto/servicio pasa por diferentes etapas de vida que
son: (CZINKOTA Hoffman, 2007, Pag.301-304).

Tomando como referencia € andlisis situacional estructurado en el capitulo dos
del presente trabgjo de tesis se establece la posicion del producto que ofrece Calzado
Baldedn seguin su ciclo de vida, es la etapa de Madurez.

Madurez.- En la que la empresa después de cierto tiempo experimenta mayores
ganancias, y mantenerse en € mercado dependera de la innovacion, la calidad y las

condiciones del mercado.
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Estrategias parala etapa de madurez

e Modificacion del mercado: Aqui la empresa podria expandir el nimero de
usuarios mediante:
e Atraer alos no usuarios del producto
e Entrar anuevos segmentos del mercado
e Atraer alos clientes de la competencia
e Hacer quelos clientes usen e producto con mayor frecuencia
e Incentivar alos usuarios en utilizar en mayor cantidad |os productos

e Descubrir nuevos usos de |os productos.

Figura5.11 Ciclo de Vidadel Producto

4 )

Ventag/Utilidades Ciclo deVida ddl Producto

a

Intr oduccién Crecimiento Madurez Declive

Ubicacion actual
Calzado Baldedn

Tiempo 1

COMPOSICION DE LA COMBINACION PROMOCIONAL EN CADA ETAPA

Enfasisen Enfasis en promocion Enfasisen Dependede la
publicidad deventas publicidad situacion dd
producto

.

Fuente: Direccion de Marketing, Philip Kotler
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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P's Objetivo Estrategia Tactica Acciones
Mejorar la negociacion con | Acercamiento alos Realizar una base de datos
proveedores. proveedores directos de todos los proveedores.

Incrementar la _
rentabilidad a un Controlar los procesos Crear métodos de control E:El?;aéhojses E;g;ntrd
30% al gestionar la | productivos. de materiales, MPy MOD. | Tauaesy
productividad y la sistematica
competitividad 1 i
P Ofrecer un valor agregado G TIEND d? . Elaborar nuevos empaques
elementos constitutivos del ;
en los productos. y mejorar los actuales.
producto.
Crear una nuevaimagen
Mei corporativala cual Renovacion delaimagen | Desarrollo del nuevo
gjorar el o . . .
osicionamiento v la permitirainformar al corporativaglobal de logotipoy la papeleria
E ipmagen empraariy a cliente sobre productosy Calzado Baldedn corporativa
O | de Calzado Baldedn, 2G9S
2 através de una Obtener informacion del Realizar encuestas alos
o adecuada estrategia | mercado para Realizar encuestas de clientes actuales en forma
o | decomunicacion, proporcionarle alternativas | satisfaccion al cliente. directa en cada punto de
o | paramejorar los comerciales. venta.

niveles deingreso y
participacion del

Difundir productos y
servicios mediante entrega

Capacitacion a persona de

Contratar personas

METEELE: de informacion de los atencion a cliente EEpEElE Azt 207 6 BT )
. personal unavez por mes.
vendedores a tiempo.
— Fomentar un acercamiento | Elaborar formatos de
Disefiar un plan de : - -
Fomentar las directo con la mayor evaluacion de los servicios

relaciones con los
clientesatravés de
laaplicacion de
estrategias de e-
marketing.

seguimiento de clientes
actuales.

cantidad de clientes
actuales.

y del nivel de satisfaccion
delos clientes.

Fortalecer €l sistema
informatico de actuales
clientes de la empresa.

Actualizar y mejorar la
estructura actual de clientes
dentro del sistema
informético.

Crear una base de datos con
lainformacion obtenida de
los propios clientes.

Calzado Baldedn como ya se mencion0 se encuentra en la etapa de madurez, o

cual es comprobable a poner atencion en sus caracteristicas, asi se puede sefidlar que

sus ventas han llegado a maximo, es decir, que se han estacionado y son relativamente

elevadas, |a experiencia adquirida en e manegjo operativo ha permitido que sus costos

por cliente sean bajos, mantiene ademas utilidades adecuadas, sus clientes son fijos en

Su gran mayoriay tiene claro que su principal objetivo eslamaximizacion de utilidades

sin € abandono de su participacion en € mercado, todas estas pautas hacen notar

claramente la posicién actual de la empresa en la curvadel ciclo de vida. Asi mismo las
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estrategias a seguir por parte de Cazado Badedn serian: atraer a los no usuarios del

producto y hacer que los clientes usen e producto con mayor frecuencia

5.4.1.5 Estrategias de producto
La estrategia de productos es una parte relevante del marketing para todos
aguellos negocios que quieren lograr alcanzar mercados beneficiosos parala
empresa. (www.degerencia.com/articulo/estrategia_de_productos).

Tabla5.4

Técticasy acciones de producto para Calzado Baldedn

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

5.4.1.5.1 Linea de productos

Crear relaciones a largo plazo con los proveedores a fin de mantener la calidad
de los productos, incrementar y lograr mayores beneficios.
5.4.1.5.2Posicionamiento y marca

Disefiar y gecutar una campana informativa de los atributos de los productos y
del servicio por medio de la utilizacion de la mayor cantidad de medios para llegar ala
mayor cantidad de mercado.

El logotipo ya se lo presento en un acapite anterior.
5.4.1.5.3Servicio Postventa

Realizar actividades de servicio post venta que permitan e seguimiento de los
niveles de satisfaccion, conseguir unafidelizaciéon y alargar larelacion con €l cliente.

El plan operativo para la variable del marketing mix PRODUCTO es e que a

continuacion se presenta:
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Tabla5.5

Plan oper ativo para la variable producto de Calzado Baldedn

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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5.4.2 Precio
“El precio es € valor monetario entregado a cambio para adquirir un
producto o servicio”. (LAMB Charles, HAIR Joseph, MC DANIEL Carl,
2002, pag. 576).

Segun Kotler € precio es € Unico elemento del marketing mix que genera
ingresos. Todos los demas representan gastos. La fijacion de precios es la variable de
marketing menos comprendida, pero aun asi puede controlarse en un mercado no
intervenido.

La importancia de las decisiones de precios. Influye en € nivel de la demanda y
determina e nivel de actividad, influye en la percepcion del producto o la marca que
contribuye a posicionamiento de la marca, genera una idea de calidad, permite las
comparaciones entre productos 0 marcas competitivas, |a estrategia de precios debe ser
compatible con los componentes de la estrategia del marketing.

5.4.2.1 Método defijacion de precios

Las percepciones y € comportamiento del cliente, se ubican entre los e ementos
gue mas inciden en la fijacion de precios. Cazado Baldedn fija los precios de sus
servicios en funcion de la comprension de las necesidades de las personas y empresas
privadas y publicas(segmento meta). La meta de la empresa se inclina a lograr un
reconocimiento de su imagen corporativa basado en precios bgjos y calidad y por ganar
participacion de mercado. EIl méodo que se utiliza para la fijacion de precios en
Calzado Baldedn es € costo ddl producto més la utilidad o rentabilidad.

Calzado Baldedn del margen de beneficio a costo total de produccion de los

distintos zapatos. El costo total por servicio se calcula sumando |os costos variables més
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los costes fijos totales. Sobre este valor se determina un margen de utilidad del 25%

aproximadamente, a continuacion se presenta una aplicacion practica para un zapato

promedio:
Tabla5.6
Deter minacion de costosy del precio de venta para Calzado Baldedn(Producto
< UNIDAD DE VALOR VALOR
== Slllnsieh) CANTD. MEDIDA UNITARIO TOTAL
GASTOS OPERACIONALES
MANO DE OBRA
Disefio por par 1 PAR 3 3,00
Cortador 1 PAR 3 3,00
Aparador 1 PAR 3 3,00
Plantador 1 PAR 10 10,00
MATERIALES
Cuero Napa selecta 2 PIES 1,5 3,00
Forro tefilete 2 PIES 0,75 1,50
Reata 2 PAR 0,5 1,00
Suela Brupon 0,5 KILO 6 3,00
Sueleta 0,5 KILO 3 1,50
Tacos 2 PAR 0,75 1,50
Cambrién metélico 2 PAR 0,15 0,30
Plantilla 2 PAR 0,15 0,30
Sello 2 PAR 0,05 0,10
SUBTOTAL GASTOS OPERATIVOS 31,20
GASTOS ADMINISTRATIVOS
SUELDOS
Jefe de almacén [ 3 | PERSONAS | 700 | 2100,00
GASTOSGENERALES
Agua 34,48 M~3 0,87 30,00
Luz 5125 KW/h 0,16 82,00
Teléfono 9300 min 0,01 99,00
Internet 1 PLAN 33 33,00
Transporte 1 Unidad 190 190,00
Varios 1 Unidad 300 300,00
GASTOSDE VENTAS
SUELDOS
Vendedor punto de venta 3 PERSONAS 400 1200,00
Funda 1 UNID. 1,5 1,50
SUBTOTAL GASTOSADM. Y VTAS.| 4035,50
Gastos administrativos y de ventas diarios (/30) 134,52
SUBTOTAL GASTOSADM. Y VTAS. POR PAR 19,22
TOTAL 50,42
Margen de contribucién por par 25%
Valor del margen de contribucién 12,60
PRECIO DE VENTA AL PUBLICO PVP 63,0

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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5.4.2.1 Estrategias de precios

La eleccion de una adecuada estrategia de precios para Calzado Baldedn es un

paso fundamental dentro del proceso de fijacion de precios porque establece las

directrices y limites para la fijacion del precio inicial y los precios que se iran fijando a

lo largo del ciclo de vida del producto, todo lo cual, apunta al logro de los objetivos que

Se persiguen con €l precio.

Tabla5.7

Estrategia de la variable precios para Calzado Baldedn

P's Objetivo Estrategia Téactica Acciones
Controlar y mantener | Mejoramiento y Regllzar controlqs de
. - calidad de materiales y de
los costos en niveles | supervision de los procesos F0CESOS {es Veces or
adecuados. de produccion en el taller. P P
_ semana.
Optimizar la
gestion : : L : :
financiera Analizar € flujo de Revision semanal del flujo | Asignar tareas de control a
mediante el cajade manera de cgjay asignacion de personal del areafinanciera
control y la periddicay mangjarlo | metasde ventasy control |y solicitar laemision de un
optimizacion de | de maneraadecuada. | de las compras. informe.
los recursos
](caic;](;r:]cgr;gc;s y Elaborar un plan de
o Gestionar costosy compras de materiales Elaborar fichade
— gastos, para alcanzar la | acorde alos reales requerimiento de materiales
O utilidad neta. requeri mientos de seguin modelo a producir.
'&J produccion.
o
Establecer politicas de L DEEELEiaE. en te por
: Aplicacién de descuentos a | pronto pago, volimenes de
precios acorde alos i a fech i
reguerimientos de los c |ente§ ezl compra, Tecnas especiales,
Controlar y dlientes. potenciales compras fuera de temporada
optimizar los y cliente continuo.
gastos
operacionales
manejando Establecer financiamiento
correctamente Establecer ,qanal esde e . sin intereses a clientes con
losinventarios. | P20Y polltlcg§ de Ltilizgcionide alstinies historial intacto e
rédito quefacilitena | formas de pago . s
; implementacion de pagos
cliente sus compras. . ; X
via transferencia bancaria

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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5.4.2.2Asignacion de precios
Para la asignacion de precios se propone mantener la fijacion de precios basada
en los costos y adicionalmente combinarla con la asignacion de precios basada en la
competencia.
5.4.2.2.1 Asignacion de precios basada en los costos
En la fijacion de precios basada en los costos, una empresa determina los
gastos en materia prima y mano de obra, agrega cantidades o porcentgjes
por los cotos y las utilidades, y de ese modo llega a precio. (ZEITHAML
Vaarie, BITNER Mary, 2002, pag. 533)
5.4.2.2.2 Asignacion de precios basada en la competencia
Lafijacion de precios basada en |la competencia se concentra en los precios
de otras empresas en la misma industria 0 mercado. (ZEITHAML Valarie,
BITNER Mary, 2002, pag. 536).
Cazado Baldeon ha aplicado la asignacion por costos lo cua |o ha manejado durante
muchos afios con resultados optimos, sin embargo se propone la combinacion de la
asignacion basada en la competencia para mejorar su participacion de mercado o
mejorar su rentabilidad.
5.4.2.3Descuentos
Disefiar y establecer un programa de descuentos, con un enfoque de marketing,
dirigidos a los clientes, estableciendo etapas criticas de evaluacion para determinar los
precios de descuento y rebgja. Utilizando las siguientes herramientas. descuentos al

cliente por pronto pago, descuentos por volimenes de compra elevados, descuentos por
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compras en fechas especiales, descuentos por compras fuera de temporada, descuentos

por pago a contado; jmplementacion de un sistema de descuentos a clientes continuos.

Tablab.8

Estrategias dela variable precios para Calzado Baldedtn

UTILIDAD
COSTO UTILIDAD
ZAPATO PVP NORMAL TIPO DE DESCUENTO . DCS(_I)_I(\;

50,40 63,00 12,60 | Pronto pago 8% 57,96 7,56

Volumenes de compra

5040 |6300| 1260 10% | 56,70 6,30
elevados

5040 | 6300 1260 |Comprasenfechas 12% | 5544 504
especiales

Compras fuerade
temporada

Pago de contado

Clientes continuos

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

5.4.2.4 Formas de pago
Reestructurar las formas de pago actuales, mediante la utilizacién de acciones

técnicamente adecuadas y coherentes con la capacidad del Almacén.

Tabla5b.9
Formas de pago para Calzado Baldedn

DIFERIDO
HERRAMIENTA INSTITUCION CORRIENTE 3,6,12
DE PAGO MESES
CONTADO s s = =
CREDITO |TARJETA VISA 4,50 7%
CREDITO |TARJETA DINERS CLUB 3,50 6%

CREDITO TARJETA VISA BCO. PICHINCHA 4,50
CREDITO TARJETA BANCARD 4,50
CREDITO  TARJETA CUOTA FACIL 4,50

CONTADO TRANSFERENCIA BCO PICHINCHA 3,8

EXPERTA BCO. 30
PICHINCHA MENSUALES
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

CONTADO DEBITO SIN COSTO
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Tabla5.10
Plan operativo paralavariable precio de Calzado Baldeon
Cronograma
P's Objetivo Estrategia Téctica Acciones Frecuencia Presupuesto Respon. Fechade! [I Fechade KPI
Inicio Fin
Controlar y mantener los costos en Mejoramiento y supervision de los 2?;:;0'122' efoi::::: : 3;6 0.00
niveles adcuados. procesos de produccion en el taller. ydep ’
por semana.
Optimizar lagestion
fi i ediante el Cost
nanctera m |lan'e .. _|Andizar € flujo decajademanera  |Revision semanal del flujodecajay |Asignar tareas de control al personal L oS
control y la optimizacién < ’ . utilizados/
e periddicay manejarlo de manera asignacion de metas de ventas y del dreafinancieray solicitar la Anual 0,00 Areafinanciera | 1-abr-12 1-abr-13 Costos
econdmicosy adecuada. control delas compras. emisién de un informe. programados
financieros
° Elabol lan d di
o Gestionar costosy gastos, para = alerir:esur;t?o?ge :I(;Zr:glzss © Elaborar ficha de requerimiento de 30,00
g alcanzar la utilidad neta. requerimientos de produccién materiales segin modelo a producir. ’
o
Descuentos @ cliente por pronto pago,
Establecer politicas de precios a corde] Aplicacion de descuentos aclientes  |volumenes de compra, fechas Anual 8% de las vias
Controlar y optimizar los alos requerimientos delos clientes.  |actualesy potenciales especiales, compras fuer.? de ° Gastos
gastos operacionales temporaday cliente continuo. operacionales
manejando Areafinanciera | 1-abr-12 1-abr-13 |actuales/ Gastos
correctamente 0s Establecer financiamiento sin operacionales
inventarios. Establecer canales de pago y politicas|, ... ., . . . N anteriores
g o } Utilizacion de distintas formas de intereses a clientes con historial
de rédito quefaciliten al cliente sus X . . Anual 30,00
compras pago intacto e implementacion de pagos
pras. viatransferencia bancaria.

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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5.4.3 Plaza— Canal de Distribucion
Un canal de distribucion es un conjunto de organizaciones independientes
comprometidas en € proceso de hacer que un producto o servicio esté
disponible para € consumidor o para una empresacliente. (KOTLER
Philip, 2008, Pag. 312)
5.4.3.1 Estructura de canalesde distribucion
Existen varios niveles de canales de distribucion que dependen esencialmente
del nimero de intermediarios existentes entre €l producto y el consumidor.
El cana con e que opera Cazado Baldedn es de nivel uno, éste es conocido

como canal directo ya que & Almaceén vende directamente sus productos al consumidor.

Figura5.12 Canal de distribucion de Calzado Balddn

CALZADO
BALDEON

1
1
1
]
1
1
1
:
CONSUMIDOR !
1
1
1
1
]
1
1
1

Fuente: Calzado Baldedn
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

5.4.3.2 ESTRATEGIASDE DISTRIBUCION
Existen varios tipos de estrategias dependiendo de la existencia o no de
intermediarios y del momento de las relaciones entre la empresa productora y los

distribuidores.
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Tabla5.11

Estrategiasdela variable plaza para Calzado Baldedn

P's Objetivo

Estrategia

Tactica

Acciones

Determinar
procedimientos
gue mejoren la

Evaluar y controlar los
procesos de servicio a
cliente.

Aplicacion de encuestas en
forma aleatoria alos
clientes sobre €l servicio
recibido.

Disefio de encuesta,
elaboracion del perfil de
clientes, y aplicacion de las
encuestas.

prestacion del
servicio. i i
Hejores s LEMEES = Capacitacion a persona de | Contratacion de motivador
= entregadel servicio al g : .
Z ; atencién a cliente. para charlas alos clientes.
o) cliente.
O
o)
@
14 : .
= Ampliar |§l dem_anda Utilizacién de técnicas de Contr_ata[ agenciaBTL para
bl con el mejoramiento merchandising en los gue disefie una propuestas y
a fisico y operacional de 9 laimplemente en los puntos
puntos de venta
< | Ampliar y los puntos de venta. de venta.
'<\E‘ mejorar de
_, | forma continua
o |laprestacion del | Redlizar evaluaciones | Utilizar la presenciade Contratar personas que
servicioenlos | a desempefio laboral | clientes fantasma en los realicen compras en todos
puntos de venta | de los empleados. puntos de venta. los puntos de venta.
gue posee
Calzado
Baldeon.

Ofrecer atencién
personalizadaalos
clientes.

Atencion personalizada
mediante entrega'y servicio
express

Adquisicién de motosy
contratacion de dos
choferes de motocicleta.

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

5.4.3.2.1 Estudio de satisfaccion

Aplicacion de encuestas de satisfaccion en forma aleatoria a los clientes sobre €

servicio recibido en todos los puntos de venta cada semana en forma aeatoria a por |o

menos cuatro clientes.
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5.4.3.2.2 Mg oramiento de puntos de venta
Utilizacion de técnicas de merchandising en los puntos de venta, mediante la
contratacion de una agencia BTL para que disefie una propuestas y la implemente de

maneraidéntica en cada almacén.

Figura 5.13 Propuesta lay out de los puntos de venta
u
{ i
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.:I lI_I )
| SALDOS )
| | -
'| |
| CALZADO DE MODA =
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'| |
| = 3
SALDOS '
CALZADO EJECUTIVO PARA CABALLEROS o
TE—— 1 .'_.II =
GUARDIANIA SALDOS g
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X
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) I i~V AREA INEANTIL
] ; e
: ————— | SALA DE ESPERA \'?
T 7 1 1 CAJA | N T 1 e
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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5.4.3.2.3 Entregay servicio dearreglo express
Redlizar entregas y servicio de arreglo de calzado express en un area de 15km a
la redonda de los puntos de venta, con € proposito de cubrir de forma inmediata

pedidos pequefios y urgentes en lazona de influencia del amacén.

Figura5.14 Motocicleta vestida

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Tabla5.12
Costos motocicleta e implementacion del servicio express
DESCRIPCION | CANT. | MEDIDA C. C.

’ UNIT. |[TOTAL
Motocicletatipo
scooter 125 cc 2 Unidad |1250,00| 2500,00
marcaMOTOR 1
Proceso de
contratacion 1 Unidad 80,00 80,00
conductores
Vestido 2 2 4500 90,00
motocicletas
Consumo
combustible (140
kmgl) 2880 km al 20,6 galones 2,15 44,29
ano

Total | 2714,29

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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Tabla5.13

Plan operativo paralavariable plaza de Calzado Baldedn

Cronograma
P's Objetivo Estrategia Téctica Acciones Frecuencia o Respon. Fechade | Fechade KPI
oo Inicio Fin
Evaluar v controlar 10s brocesos de Aplicacion de encuestas en forma Disefio de encuesta, elaboracion del
i cio):;l diente P aleatoriaalos clientes sobre el perfil de clientes, y aplicacién delas Mensual 60,00 1-abr-12 1-may-12
; : servicio recibido. encuestas. ’
Determinar Tiempo de
procedimientos que Area servicio actual /
mejoren la prestacion del administrativa Tiempo de
servicio. servicio anterior
Me]f)r_ar Iost.lempos de entrega del Capgmta:lon a personal de atencion |Contratacion d_e motivador para T 320,00 L-abr-12 1-dic-12
servicio al cliente. al cliente. charlas alos clientes.
=2
S
o
=)
o
z . .
5 A”.‘p"ar !a dem,ar.]da &g . Utilizacién de técnicas de C_om~ra1ar SEIEEIBIL RS . .
Z mejoramiento fisico y operacional de L disefie una propuestasy la Anual 12.000,00 01-jun-12 | 01-jun-13
[a) merchandising en los puntos de venta |.
= los puntos de venta. implemente en |os puntos de venta.
< o
N Areade
j Ampliar y mgjorar de Marketing
o |formacontinuala i6
restacion del servicio  |Realizar evaluacionesal desempefio | Utilizar | iade client Contrat cali Inversion BTL /
pi izar evaluaciones al desempefio ilizar la presencia de clientes ontratar personas que realicen Trimestral 300,00 Ol-ago-12 | O1-dic-12 | incremento de
enlospuntosdeventa  |laboral de los empleados. fantasma en los puntos de venta. compras en todos los puntos de venta. VETES
que posee Calzado
Baldedn.
Ofrecer atencion personalizadaalos |Atencion pers.orjal izada mediante Adquisicién de motos y c_ontratam on Anudl 2.714,00 .A_rea } oLjun-12|  01jun-13
clientes. entregay servicio express de dos choferes de motocicleta. administrativa

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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5.4.4 Promocion

La promocién “es la Comunicacion en la que las empresas buscan
informar, persuadir y recordar a los consumidores potenciales sobre un
producto o servicio, con objeto de influir en su opinion y generar una

respuesta’( LAMB Charles, HAIR Joseph, MC DANIEL Carl, 2002,

pag. 474)

Para el posicionamiento efectivo de Calzado Baldedn desde la perspectiva de la

promocion se establecera métodos para que el nombre de la empresa sea reconocido en

lamente ddl cliente.

Ademas es necesario proyectar a consumidor e concepto de lo que se pretende

mejorar en laempresa, por ello setrabgara en la nuevaidentidad corporativa.

De una buena gestion de ambos elementos depende en gran medida conseguir

notoriedad y diferenciacion que se pretende.

La promocion empresaria que se propone para Calzado Baldedn tiene por objeto

comunicar la existencia del producto y servicio, dar a conocer sus caracteristicas,

ventgjas y |as necesidades que satisface.

Para el presente estudio, se utilizara el mix de comunicaciones, que consiste en:

Publicidad
Marketing directo
Promocion en ventas
Relaciones publicas

Eventos y experiencias
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5.4.4.1 Estrategias de publicidad
Las siguientes estrategias buscan incentivos de corto plazo para aentar las
ventas en Calzado Baldeon.

Tabla5.14

Estrategias de la variable promocién (publicidad) para Calzado Baldeon

P's Objetivo Estrategia Tactica Acciones
Elaboracién de 300 gorras bordadas
con € logotipo de Calzado Baldedn.

Disefio, elaboraciony | Produccion de 200 camisetas con el
distribucién de Iog.ot|pq de laempresabordado y en
material promocional | Serigrafia
enfocado alos clientes | g gnoracion de 500 esferogréficos
actualesy potenciaes | con d disefio del logotipo del
de Calzado Baldeon | A|macén tipografiado.
. Elaboracion de 200 cubos de papel,
a bond de 75gr, encoladosy refilados
<D’: de 7cm x 7cm.
o E.ar\?;c?[gerairsl?:as Colocacion de vallas de 0,90 x 1,20
- mt en las fachadas de actuales
1 | Queposeed L clientes.
m | Almacén, a Sefializacion y
2 través de medios | Disefiar un rotulacién en puntos Vestir alas motocicletas con la
= | publicitariosy de | plan de estratégicos, con . de Calzado Baldedn
Z | comunicacion, comunicacion. | exposicién a publico imagen ‘
© gue le permitan en general X
o | e mayor Readlizar roll ups para colocarlos_ en
O | e ae empresas que actua mente trabajan
= | dlientes. CON nuestros productos.
o Elaboracioén de volantes full color en
g papel couche de 250 gr con impresion
entiro.
Desarrollo de material | Contratar una empresa que se
Impreso para entregar | encargue de la actividad de volanteo
por medio de de manera técnica
actividades de
volanteo y para
colocacion en medios | Disefiar el anuncio publicitario
impresos
Publicar el anuncio en revistas
(SOHO, Gentey Caras) y en las
paginas amarillas de Quito

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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5.4.4.1.1 Material promocional

Disefiar y gestionar métodos promaocionales utilitarios para que € cliente pueda
percibir e producto y la marca de la empresa, entre estos métodos estan: elaboracion de
gorras y camisetas con € logotipo de la empresa bordado y en serigrafia, elaboracion de
esferogréficos con € disefio del logotipo del Almacén tipografiado y elaboracion de

cubos de papel.

Figura 5.15 Disefio Baldedn de descuentos

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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Desarrollo de un catdogo a full color, en donde se pueda reflgjar claramente

toda lalinea de productos que ofrece Calzado Baldedn a sus clientes.

Figura 5.16 Disefio para catdlogo Calzado Baldedn

PORTADA PAGINAS INTERNAS

(bt x>

MODELO TRA

Tallas

Material:

Colores

i

Tallas 36-37-368
Modelo: Tradicional
Material: Cuero de M

Colores @ @ @

MODELO CLASICO

B P 3L

36-37-38-39

Modelo: Clasico

Cuero de Mapa

0 O

FVP$4500

PVP$39,00

‘87235 15310

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Tabla5.15
Costo material promocional
4 C. C.
DESCRIPCION CANT. | MEDIDA UNIT. | TOTAL

Camisetastipo POLO, blancasy negrastallas S- .
M-L-XL con bordado a dos colores 20y | Uinieze 22 ALY 120000
Gorras blancas y negras, talla inica, con bordado 300 | Unidades 2,50 750,00
ados colores en la parte frontal
Boligrafos negros con tintas azul y negra, marca
STRIFFER, tipografiado con €l logo de la 500 | Unidades 0,60 300,00
empresa
Cubos de papel bond de 75gr, encolados e
impresos con € logo delaempresa. Block de 500 | 200 | Unidades 0,60 120,00
hojas c/u.
Catal_o_go |mpreso,er'1 plegable 14, afull color, 500 | Unidades 150 750,00
pliastificado, 20 paginas.

Total | 3120,00

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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4.4.1.2 Rotulacion

Utilizar publicidad exterior con una ubicacion estratégica la cual permitird mostrar
la marca Calzado Baldedn al publico en general, mediante la colocacion de vallas en

oficinas de clientes y mediante la colocacion de roll ups en los puntos de venta de Calzado

Baldedn.

Figura5.17 Disefio mini valla publicitaria para clientes

90 cm

\CCﬂZr_‘]db

‘\GiBaldeon

‘ disenando con amor
120cm

Matriz: Teléfono: 24 67 333
Sucursal 1: Teléfono: 25 82 541
Sucursal 2:Teléfono 29 50 261

www.calzadogbaldeon.com.ec

|

Parantes en tubo redondeo de 0.5 cm de espesor

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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Figura5.18 Disefio ROLL UP para puntos de venta

‘ 80 cm

... el mejor calzado hecho a mano

CJ disefando con amor

‘Sialzacﬂ i ol
(Baldeon

www.calzadogbaldeon.com.ec

Mairie: Avanida da los Skvis N3E-12 v Suac - Teldlono: 24 67 133
Sucunsl 1: Oimedo Del-23 y Gaarpagei - Tektleno: 25 2 541
Sucerel & Manab| Jod-31 y veneduels - Teiéfono 23 50 261

Tus pies en las mejores manos...

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

200 cm
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Tabla5.16

Costo derotulacion

- € €
DESCRIPCION CANT. | MEDIDA UNIT. | TOTAL
Vallacon estructura metaicay lonaimpresaafull o5 Unidades | 27.00| 675,00
color de 120 cmx 90 cm
Roll up de 80cm * 210 cm con lonaimpresaa 3 Unidades | 90,00 270,00
full color
Total | 945,00

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

5.4.4.1.3 Publicidad

a.- Desarrollo de material impreso (volantes) para entregar al segmento meta y

mercado en general por medio de actividades de volanteo.

Figura5.19 Disefio de volantes

PRODUCTO: VOLANTES PROMOCIONALES
IMPRESION: FULL COLOR SOLO TIRO

DISENO 1

Tus pies en las mejores manos...
... el mejor calzado hecho a mano

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

MATERIAL: COUCHE 250 gr

TAMANO: A5

DISE

(14.75 X 21)

NO 2

www.calzadogbaldeon.com.ec

237



POSICIONAMIENTO DE UNA MARCA ARTESANAL CON SERVICIO RENTABILIDAD EN EL MERCADO DE CALZADO

FEMENINO EN LA CIUDAD DE QUITO CASO APLICATIVO “CALZADO BALDEON”

Tabla5.17

Costos volantesy volanteo

< C. C.
DESCRIPCION CANT. |MEDIDA UNIT. | TOTAL
Disefio volante 1 Unidades | 120,00 120,00
Volantesfull color, impresion TIRO, papel :
couche 200 gr, tamafio A5. Dos disefios Sy ShlethEs Yda - aabjes
Contratacion empresa encargada de volanteo 1 Unidades | 1800,00| 1800,00
durante tres meses
Total | 2640,00

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

b.- Colocar un anuncio en medios masivos, especificamente revistas
especializadas y en la guia telefonica para informar de nuestros productos y servicios.
Para lo cua se procedera a publicar anuncios en la revista SOHO, Gente y Caras, en
tamarnio de ¥z pagina horizontal, revistas enfocadas a un publico femenino muy apegado
al target que persigue la empresa, ademas de una publicacion en la guia telefénica en la

seccion de péaginas amarillas, a continuacion se presentan los disefios propuestos para

cada uno de los casos mencionados.
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Figura5.20 Disefio anuncio revista SOHO (1/2 pagina derecha horizontal)

di=efinndo con amet

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Tabla5b.18
Costo anuncio revista SOHO
DESCRIPCION CANT.| MEDIDA c- c-
' UNIT. | TOTAL
Disefio anuncio full color, 22 cm x 15 cm, en 1 Unidades | 120,00| 120,00
formato EPS
Publicacion en revista SOHO media pagina o
horizontal 2 Publicaciones| 900,00 | 1800,00
Total | 1920,00

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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Figura5.21 Disefio anuncio revista CARAS (1/2 pagina derecha horizontal)

ST buscas comodidad. .. NGaldeon

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Tabla5.19

Costo anuncio revista CARAS

. C. C.
DESCRIPCION CANT. MEDIDA UNIT. | TOTAL

Disefio anuncio full color, 22 cm x 15 cm, en .

formato EPS 1 Unidades |120,00( 120,00

Pupllcauon en revista CARAS media pagina 3 Publicaciones| 600,00| 1800,00

horizontal

Total | 1920,00

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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Figura5.22 Disefio anuncio revista GENTE (1/2 pagina derecha horizontal)

&7 buscas descanso ;.

NBaldeon

N Caizado

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Hreafandaiton amar

Tabla5.20
Costo anuncio revista GENTE
DESCRIPCION CANT.| MEDIDA C. C.

: UNIT. | TOTAL
Disefio anuncio full color, 22 cm x 15 cm, en .
formato EPS 1 Unidades | 120,00 120,00
Pupllcau on en revista GENTE media pagina 1 Publicaciones| 600,00 600,00
horizonta

Total | 720,00

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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Figura5.23 Disefio paralas paginas amarillas

Sl buscas elegancia, comodidad y descanso ...
‘Q Calzado

NCBaldeon
N disefando con amor

lus piss @n |5 Magoresa Mands.., o mMager calzado hecha a mano

Mafriz: Avenida de los Shyris N36-12 ¥ Suecis - Teléfono; 24 6T 333
Sucursal 1: Qlmedo Oe3-23 v Guayaquil - Teléfono: 25 82 541
Sucursal 2: Manabi Oed-31 y veneruesla - Tebfono 23 50 261

www.calzadogbaldeon.com.ec

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Tabla5.21

Costo anuncio guia telefonica — seccion paginas amarillas

DESCRIPCION CANT.| MEDIDA UNIT. | TOTAL

Disefio anuncio dos colorer, 5 cm x 5cm, en

formato EPS 1 Unidades 40,00| 40,00

Publicacion en guia telef énica seccidn péginas

. 1 Publicaciones| 800,00 800,00
amarillas.

Total | 840,00

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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5.4.4.2 Estrategias de marketing directo

Tabla5.22

Estrategias dela variable promocion (marketing directo) para Calzado Baldeon

P's Objetivo Estrategia Tactica Acciones
Creacion de un Web que debera constar de
su logo, link dinamicos con fotografias,

Desarrollar un sitio | informacion como: historia del Almacén,
web Cultura Corporativa, Caracteristicas del

Producto y Servicio, Banners publicitarios y

(2 promocionales, Contactos y Sugerencias.

=

L

; . : Comprar una base de datos con posibles

(o | Propagar las Disehar y gjecutar | jjentes jnteresados en calzado femenino.

= | caracteristicas un anuncio dirigido

‘O | queposeed aposibles clientes

8 | Almacen, a potenciales de Elaborar y enviar anuncio, indicando los

s |trav 33 de calzado femenino. | productosy servicios que ofrece la

o |usiles Disefiar un EN1, Pl

a | publicitariosy olan de

g ggmuni cacion comunicacion. _Prwentagién en un CD con todala

— ’ informacion del Almacén y sus productosy

8 que I(_e Servicios.

@ | permitan

O |atraer mayor

O |cantidad de Implementar un total de 20 visitas por

E clientes. Disefiar una semanaal segmento meta.

5 presentacion digital

o paraventas Realizar la presentacion en una hojade

<§f corporativas papel membretado enfocada a las empresas

publicas.

Implementar un total de 10 visitas por
semana a segmento meta, con apoyo del
documento.

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

5.4.4.2.1 Sitio Web

Desarrollar un sitio web para proporcionar informacion de forma directa a los

actuales y potenciales clientes sobre |os productos que ofrece la empresa.
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Figura5.24 Disefio paginaWeb

\ kagajJ
‘ E] deor

| | Sucursales | Colecciones | Contactenos
dise®ardc con amor

|_ﬁ s

Mision

Vision
Ala moda e
x ;= Valores
Tradicional :
- . # Nuestra Historia
Ejecutivo

Casual § _

= Botas

Botines

Neazd

N '
- diectards conamar

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Tabla5.23

Costo anuncio guia telefonica — seccion paginas amarillas

DESCRIPCION CANT. | MEDIDA UNIT. | TOTAL

Disefio paginaweb, con una pagina principa y 15

péginas secundarias 1 Unidades | 700,00 700,00

Dominio .com.ec 1 Unidades | 100,00 100,00
Hosting por un afio 1 Unidades | 50,00/ 50,00
Total | 850,00

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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Plan de medios

Un Plan de Medios es una parte del Plan de Publicidad (desarrollado en base
a objetivos de Marketing) que tiene como fin la exposicién cuantificable y
medible del acance, frecuencia y presupuesto de una Camparia Publicitaria,
delimitado a cierto periodo de tiempo. (Gabriel Olamendi, Plan de Medios,
pag. 1)
Para el caso de Calzado Baldedn €l recurrir a un plan de medios a través de television e
incluso radio resulta altamente costoso y por ende poco recomendable, sin embargo
existen dternativas como las mencionadas anteriormente que permitiran el
reconocimiento de lamarca, por ello se propone |0 siguiente:

Tabla5.24

Plan de medios para Calzado Baldedn

CANAL CANTIDAD FRECUENCIA ALCANCE

REVISTA SOHO 12000 EJEMPLARES | MENSUAL QUITO

REVISTA GENTE 8000 EJEMPLARES MENSUAL QUITO

GUIA .
%PUBLIGUIA 200000 EIEMPLARES ANUAL PICHINCHA

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
5.4.4.2.2 Presentaciones cor por ativas

Disefiar una presentacion digital de ventas que sirva como herramienta para e
equipo encargado de la comercializacion del servicio y una hoja informativa para dar a

conocer los servicios de la compafiia en forma sucinta
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Figura5.25 Disefio presentacion digital y propuesta escrita

Q(_al/edo -
‘\'Eialdeon

2 diserando con amor

Catalogo
Digital

Catalogo
Digital

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

dmefianco con amar

o, orca Jumio el 2012

.....

|
___"
—

Tabla5.25

Costo presentacion digital y manual

4 C. C.

DESCRIPCION CANT. | MEDIDA UNIT. | TOTAL
Elaboracion del disefio para CD, en funcion del .
catédlogo yaelaborado 1 Unidades | 80,00/ 80,00
Impresion CD's para clientes 960 | Unidades 1,50| 1440,00
Disefo p_r@entauon escritafull color en papel 1 Unidades | 10,00 10,00
membretico
Impres on hojas de presentacion + sobre impreso 480 | Unidades 1.50| 720,00
+ operacion de entrega

Total | 2250,00

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
5.4.4.3 Estrategias derelaciones publicas
Tabla 5.26
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Estrategias dela variable promocion (relaciones publicas) para Calzado Baldeon

P's

Objetivo

Estrategia

Téactica

Acciones

RELACIONESPUBLICAS

Mejorar €l
posicionamiento y la
imagen empresarial de
Calzado Baldedn, a
través de una adecuada
estrategia de
comunicacion.

Difundir los
productos, servicios
por medio de acciones
de relaciones publicas
y eventos que ofrece
Calzado Baldeon;
mediante actividades
publicitarias.

Aportar en una
campariia de interés
socid

Disefio de afiches que
muestren algun tipo de
apoyo a medio ambiente.

Impresion de afiches.

Colocacion de afichesen
instalaciones de los clientes
y no clientes.

Reconocer alos
clientesdela
compahia

Enviar tarjetade
cumpleafios a encargados
de las compras de
materiales de las empresas
gue atendemos.

Enviar tarjetas electronicas
alos clientes apoyados en la
base de datos, en €l diadela
madre, del padre y navidad,
mediante el uso de nuestra
paginaweb y los correos
gue esta posee, esta
actividad se lallevaa cabo
en las fechas
correspondientes alos dias
festivos indicados.

EVENTOSY EXPERIENCIAS

Mejorar €l
posicionamiento y la
imagen empresarial de
Calzado Baldeodn, a
través de una adecuada
estrategia de
comunicacion.

Difundir los
productos, servicios
por medio de acciones
de relaciones publicas
y eventos que ofrece
Calzado Baldedn;
mediante actividades
publicitarias.

Disefiar y gjecutar
recorridos con clientes
interesados por las
instalaciones del taller

Contratar servicios de
transporte para 20 personas
desde la matriz de Calzado
Baldedn hasta el Taller y de
regreso al punto de venta
matriz.

Disefiar y montar un
stand en laferiade la
moda

Disefio y montaje de un
stand de 16 metros
cuadrados con publicidad
de los productos y servicios
gue ofrece Calzado Baldon

Contratacion de una

impul sadora para entregar
volantes con informacion de
la empresa.

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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5.4.4.3.1 Patrocinios

Aportar en una campafa de interés socia dentro de la comunidad en donde

operala empresa Calzado Baldon.

Figura5.26 Disefio afiche camparia Cuidado del Medio Ambiente
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Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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Tabla 5.27
Costo afiches
DESCRIPCION CANT. | MEDIDA & c

‘ UNIT. | TOTAL
Disefio deaflch&sfull color, en papel couche de 1 Unidades | 150.00| 150,00
250 gr tamarfio A2
Impresion deaf~|chesfull color, en papel couche 375 | Unidades 1.20| 450,00
de 250 gr tamafio A2

Total | 600,00

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

5.4.4.3.2 Relaciones Sociales

Reconocer alos clientes de la compafiia en fechas especiales, mediante e envio
de tarjetas de cumpleafios a encargados de compras de las empresas atendidas, asi como

el envio de tarjetas a los clientes en fechas especiales como dia del padre, de la madre,

navidad, etc.

Figura5.27 Disefio tarjeta de cumplearios para clientes
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Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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Figura5.28 Disefio tarjetadel diadel padre
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Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Figura5.29 Disefio tarjetadiade lamadre
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Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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Figura5.30 Disefio tarjeta Navidad
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Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Tabla5.28
Costo tarjetas
DESCRIPCION CANT.|MEDIDA s &
: UNIT.| TOTAL
l_)lseno de tarjeta de cumpl eafios tamario A6, 1 Unidades | 20,00 20,00
tipo postal
Impresion digital de tarjetas de cumpleafios
tamarfio A6, tipo postal, en marfil liso, full color 40 | Unidades| 0,25| 10,00
solotiro
_Loglstica de envio delatarjetaa proveedor (bus 40 Envios 0,50 20,00
iday vuelta)
Disefio de tarjetadia del padre, formato JPG, .
1000x1000 - 300 dpi 1 Unidades | 20,00 20,00
Disefio de tarjeta dia de la madre, formato JPG, -
1000x1000 - 300 dpi 1 Unidades | 20,00 20,00
Disefio de tarjeta para navidad, formato JPG, :
1000x1000 - 300 dpi 1 Unidades | 20,00 20,00
Envio tarjetas a clientes por medio de lapadgweb | 1200 Envios | 0,075 90,00
Total | 200,00
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Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
5.4.5 Estrategias para eventosy experiencias

Tabla5.29

FEMENINO EN LA CIUDAD DE QUITO CASO APLICATIVO “CALZADO BALDEON”

Estrategias dela variable promocion (eventosy experienciasy venta per sonal)

stand en laferiade
la moda

Contratacion de una
impulsadora para
entregar volantes con

para Calzado Baldedn
P's Objetivo Estrategia Tactica Acciones
» Disefiar v & ecutar Contratar servicios de
— ayq transporte para 20
< recorridos con desde la matri
= clientesinteresados | P& 20N2S e’amatriz
R : : de Calzado Baldedn hasta
b por lasinstal aciones o Taller y deregreso a
t del taller :
% punto de venta matriz.
|<£ Difundir los
= |M¢gorar é productos, servicios
E posicionamiento y la | por medio de Diser tied
> | imagen empresarial | acciones de st'segg y 1r20ne? edeun
2 | de Calzado Baldedn, | relaciones pablicasy a;‘d a;’ m “’S.- -
O |atravésdeuna eventos que ofrece gu | r Ojdci? publici
5 | adecuada estrategia | Calzado Baldeon; ssrvci)zi gs qlljje (;srgce
@ | de comunicacion. mediante actividades | ~: .~ .
o publicitarias. Diseniar y montar un | Calzado Baldon
)
>_
(%0}
O
|_
Z
LU
>
L

informacion de la
empresa.

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

5.4.5.1 Visitas organizadas por la empresa

Disefiar y gecutar recorridos con clientes interesados por las instalaciones del

taller para conocer € proceso de fabricacion de sus productos preferidos.
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5.4.5.2Feriasde muestra

Disefiar y montar un stand en la feria de la moda 2012 para demostracion y
ventas de productos al publico en general. El stand sera utilizado en varias ocasiones,
por 1o que ser& necesario que sea construido a manera de modular, para que su montgje

y desmontaje sea posible y répido, asi como para un adecuado traslado.

Figura5.31 Disefio stand

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos

Tabla5.30
Costo stand
DESCRIPCION CANT. | MEDIDA & &
] UNIT. | TOTAL
Disefio del plano para STAND desmontable de .
16 metros cuadrados 1 Unidades | 150,00 150,00
Produccion del STAND, fabricacion mixta, meta
y madera, en modulares, montable y 1 Unidades | 1200,00 | 1200,00
desmontable.
Contratacion impulsadora por 4 dias de feria 1 Persona | 250,00 250,00
Total | 1600,00

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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Tabla5.31

Plan operativo parala variable promocion de Calzado Baldedn
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P's

Objetivo

Estrategia

Téctica

Acciones

Frecuencia

Anual

Respon.

Cronogr am4

echa de Inicio

KPI

PROMOCION

Propagar las
caracteristicas que posee
el Almacén, através de
medios publicitarios y de|
comunicacion, quele
permitan atraer mayor
cantidad de clientes.

Disefiar un plan de comunicacion.

Disefio, elaboracién y distribucion de
material promocional enfocado alos
clientes actuales y potenciales de
Calzado Baldedn

Elaboracién de 300 gorras bordadas
con el logotipo de Calzado Baldedn,
las mismas que serén entregadas alos
clientes actuales y potenciales, como

Produccién de 200 camisetas con €
logotipo de la empresa bordado y en
serigrafia, las mismas que serén
entregadas a los clientes actuales del
Almacén, como unaformade
recordatorio de la marca.

Elaboracion de 500 esferograficos con|
€l disefio del logotipo del Almacén
tampografiado, los mismos que seran
entregados en |las empresas privadas y
publicas donde ha entregado calzado
la empresa, para recordacion de
marca

Elaboracion de 200 cubos de papel
para escritorio, en bond de 75gr,
encolados y refilados a una medida de|
7cm x 7cm, impresos con el logo del
Almacén.

Anual

750,00

1.200,00

300,00

120,00

Area comercia y
de marketing

01-jul-12

Sefialeticay rotulacion en puntos
estratégicos, con exposicion al
plblico en general

Colocacion de vallas de 0,90 x 1,20
mt en |as fachadas de nuestros
actuales clientes empresariales.

Realizar roll ups para colocarlos en
distintas empresas que actualmente
trabajan con nuestros productos y
ademés en |os puntos de venta.

Anual

675,00

270,00

Area comercia y
de marketing

01-may-12

Variacion de
vetnas
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PROMOCION

Propagar las
caracteristicas que posee
el Almacén, através de
medios publicitarios y de
comunicacion, que le
permitan atraer mayor
cantidad de clientes.

Disefiar un plan de comunicacién.

Desarrollo de material impreso para
entregar por medio de actividades de
volanteo y para colocacion en medios
impresos

Disefio y elaboraciéon de volantes full
color en papel couche de 250 gr con
impresion en tiro.

Contratar una empresa que se
encargue de laactividad de volanteo
de manera técnica.

Trimestral

840,00

1.800,00

Disefiar e anuncio publicitario

Anua

180,00

Publicar e anuncio en revistas
(SOHO, Gentey Caras) y colocar un
anuncio en las paginas amarillas de
Quito

Trimestral

5.400,00

Areade
marketing

01-jul-12

01-abr-12

Desarrollar un sitio web

Creacién de un Web que debera
constar de su logo, link dinédmicos
con fotografias, informacién como:
historia del Almacén, Cultura
Corporétiva, Caracteristicas del
Producto y Servicio, Banners
publicitarios y promocionales,
Contactos y Sugerencias.

Anual

850,00

Disefiar y gjecutar un anuncio
dirigido a posibles clientes
potenciales de calzado femenino.

Comprar una base de datos con
posibles clientes interesados en
calzado femeniino.

Anual

1.300,00

Elaborar y enviar anuncio, indicando
los productos y servicios que ofrece la|
empresa, apoyado en |a pagina web
de laempresa

Mensual

240,00

Disefiar una presentacion digital para
ventas corporativas

Realizar una presentacion en un CD
con toda lainformacion del Almacén
y sus productos y servicios, enfocada
alas empresas privadas y publicas.

Anual

80,00

Implementar un total de 20 visitas por
semana al segmento meta, con apoyo
en labase de datos.

Semanal

1.440,00

Realizar la presentacion en una hoja
de papel membretado de la compafiia
enfocada a las empresas publicas.

Anual

Implementar un total de 10 visitas por
semana al segmento meta, con apoyo
del documento debidamente

presentado.

Semanal

720,00

Area comercial

01-jul-12

Variacion de
vetnas
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PROMOCION

Mejorar el
posicionamientoy la
imagen empresarial de
Calzado Baldedn, a
través de una adecuada
estrategia de
comunicacion.

Difundir los productos, servicios por
medio de acciones de relaciones
publicas y eventos que ofrece Calzado
Baldedn; mediante actividades
publicitarias.

Aportar en una campafia de interés
social
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Disefio de afiches que muestren algin
tipo de apoyo al medio ambiente.

Impresién de afiches.

Colocacion de afiches en
instalaciones delos clientes y no
clientes.

Anual

150,00

450,00

0,00

Areade
comercial

01-may-12

Reconocer alos clientes de la
compafiia

Enviar 1 tarjeta de cumpleafios alos
encargados de las compras de
materiales de las empresas que
actualmente atendemos.

Enviar tarjetas electronicas alos
clientes apoyados en |la base de datos,
en el diadelamadre, del padrey
navidad, mediante e uso de nuestra
péginaweb y los correos que esta
posee, esta actividad selallevaacabo
en lasfechas correspondientes alos
dias festivos indicados.

Mensual

50,00

150,00

Areade
marketing

01-jul-12

Disefiar y € ecutar recorridos con
clientes interesados por las
instalaciones del taller

Contratar servicios de transporte para
20 personas desde lamatriz de
Calzado Baldedn hasta el Taller y de
regreso a punto de venta matriz.

Trimestral

160,00

Area
administrativa

01-jul-12

Disefiar y montar un stand en laferia
delamoda

Disefio y montaje de un stand de 16
metros cuadrados con publicidad de
los productos y servicios que ofrece
Calzado Baldon

Contratacién de unaimpulsadora para|
entregar volantes con informacion de
laempresa.

Anual

1.350,00

250,00

Area comercial

01-nov-12

Nivel de gasto
publicitario
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5.5 Presupuesto Anual del Plan de Posicionamiento

Tabla 5.32Presupuesto Plan Operativo de Posicionamiento para Calzado Baldedn

DESCRIPCION ACCIONES4P's

VALORES

TOTAL PRODUCTO

Base de datos

Hojas de control

Empagues

Logotipo y papeleria corporativa
Encuestas a clientes

Contratacion y capacitacion de personal
Formatos de eval uacion de satisfaccion
del cliente

Desarrollo de base de datos

7440,00
30,00
55,00
5750,00
650,00
450,00
300,00

55,00
150,00

TOTAL PRECIO
Ficha de requerimientos de materiales
Financiamiento y formas de pago

60,00
30,00
30,00

TOTAL PLAZA

Encuesta a clientes en puntos de venta
Charlas motivacionales a empleados
Programa de merchandising

Clientes fantasma

| mplementacion servicio express

15280,00
60,00
320,00
12000,00
300,00
2600,00

TOTAL PROMOCION

Elaboracién de gorras

Elaboracion de camisetas

Elaboracion de esferograficos
Elaboracion cubos de papel

Elaboracion de mini vallas

Elaboracion roll up's

Volantes

Contrataci6n empresa de volanteo
Disefio anuncios publicitarios
Publicacién medios impresos

Disefio e implementacion pagna web
Adguisicion base de datos externa
Anuncio para web

Elaboracion CD informativo

Produccion y entrega CD's

Presentacién escrita

Produccion y entrega presentacion escrita
Disefio afiches

I mpresion afiches

Disefio y envio de tarjetas de cumpleafios
Disefio y envio de tarjetas electronicas
Programa de visitas programadas al taller
Disefio y produccion de stand
Contrataci 6n impulsadora

18615,00

750,00
1200,00
300,00
120,00
675,00
270,00
720,00
1800,00
180,00
5400,00
850,00
1300,00
240,00
80,00
1440,00
10,00
720,00
150,00
450,00
50,00
150,00
160,00
1350,00
250,00

TOTAL PLAN OPERATIVO

42.379.00

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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CAPITULO VI

6. ESTUDIO FINANCIERO

Con € estudio del andlisis financiero y la factibilidad o no del plan operativo de
marketing se pretende al canzar 1os siguientes objetivos de | os presupuestos:

o Veificar laviabilidad del proyecto.

e Planear los resultados de la organizacion en dinero y volUmenes.

e Controlar el manejo de ingresos y egresos de la empresa.

e Coordinar y relacionar las actividades de |a organi zacion.

e Lograr los resultados de | as operaciones periddicas.

Para determinar si € proyecto es viable, es fundamenta realizar un andlisis de la
situacion financiera de la propuesta estratégica; para poder conocer en términos
monetarios las condiciones del proyecto y determinar si es factible su implementacion.
De esta manera, se garantiza que los recursos, de los que dispone la empresa sean
asignados correctamente y se logre cumplir con los objetivos planteados.

6.1 PRESUPUESTO DEL PLAN OPERATIVO DE MARKETING
“El presupuesto de operacion es la estimacion de l0s ingresos y gastos para
un periodo determinado de tiempo, que deben redizar las unidades
econdémicas para cumplir su programa de produccion.” (Costales Bolivar,
2003, pag. 41)

6.1.1 Presupuesto de egresos de marketing

Se presupuesta un total de USD. $42.378,00 para poner en marcha € plan de
posicionamiento de marketing propuesto para Calzado Baldeon. El presupuesto final es

en base al compendio de los costos de |a 4P’ s de marketing.
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e La estrategia de producto estd presupuestada en USD. $ 7.440,00 lo que
representael 17,56% del presupuesto total.

e Laestrategia de precio esta presupuestada en USD. $ 60,00 lo que representa el
0,14% del presupuesto total.

e Laestrategiade plaza esta presupuestada en USD. $ 15.394,00 o que representa

el 36,32% del presupuesto total.

La estrategia de promocién esta presupuestada en USD. $ 19.485,00 lo que

representa el 45,98% del presupuesto total.

Tabla6.1
Presupuesto del plan de marketing de Calzado Baldedn
DESCRIPCION ACCIONES4P's VALORES %

TOTAL PRODUCTO 7.440,00| 17,56%
TOTAL PRECIO 60,00| 0,14%
TOTAL PLAZA 15.394,00| 36,32%
TOTAL PROMOCION 19.485,00| 45,98%
TOTAL PLAN OPERATIVO 42.379,00| 100%

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
Fuente: Maria Fernanda Gallegos

6.1.1.1 Proyeccion del Presupuesto del Plan Operativo de Marketing

Para proyectar €l presupuesto de marketing de Calzado Baldedn, es necesario
tener en cuenta que actividades se llevaran a cabo solamente una vez, y cuaes seran
recurrentes ano a afo, y para tener una adecuada estimacion en el futuro, se tomara en
cuenta un crecimiento similar a de la inflacion anual que tiene € pais, cifra que
corresponde en los actuales momentos al 3,8%, segin € Banco Central del Ecuador
para € afo 2011. Una vez determinadas las inversiones permanentes y las inversiones
que se llevaran a cabo una solavez, a continuacion se procede a estimar 1os montos de

inversion para un periodo de 5, 1o que deja como consecuencialo siguiente resultados:
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Tabla 6.2
Proyeccién del presupuesto de marketing de Calzado Baldedn

DESCRIPCION ACCIONES4P's ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5
TOTAL PRODUCTO
Base de datos 30,00 31,14 32,32 33,55 34,83
Hojas de control 55,00 57,09 59,26 61,51 63,85
Empagques 5.750,00 5.96850 6.19530 6.430,72 6.675,09
Logotipo y papeleria corporativa 650,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Encuestas a clientes 450,00 467,10 484,85 503,27 522,40
Contratacion y capacitacion de personal 300,00 311,40 323,23 335,52 348,27
(I:I(i);rgztos de evaluacion de satisfaccion del 55,00 57,00 50,26 61,51 63,85
Desarrollo de base de datos 150,00 155,70 161,62 167,76 174,13
TOTAL PRECIO
Ficha de requerimientos de materiales 30,00 31,14 32,32 33,55 34,83
Financiamiento y formas de pago 30,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TOTAL PLAZA
Encuesta a clientes en puntos de venta 60,00 62,28 64,65 67,10 69,65
Charlas motivacionales a empleados 320,00 332,16 344,78 357,88 371,48
Programa de merchandising 12.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Clientes fantasma 300,00 311,40 323,23 335,52 348,27
I mplementacion servicio express 2.714,00 45,97 47,72 49,53 51,42
TOTAL PROMOCION
Elaboracion de gorras 750,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Elaboracion de camisetas 1.200,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Elaboracion de esferograficos 300,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Elaboracion cubos de papel 120,00 124,56 129,29 134,21 139,31
Catélogos impresos 750,00 778,50 808,08 838,79 870,66
Elaboracion de mini vallas 675,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Elaboracién roll up's 270,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Disefio e impresién volantes 840,00 871,92 905,05 939,44 975,14
Contratacion empresa de volanteo 1.800,00 1.868,40 1.939,40 2.013,10 2.089,59
Disefio anuncios publicitarios 180,00 186,84 193,94 201,31 208,96
Publicacién medios i mpresos 5.400,00 871,92 5.810,40 903,84 2.760,00
Disefio e implementacién pagina web 850,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Adquisicion base de datos externa 1.300,00 0,00 1.398,80 0,00 0,00
Anuncio para web 240,00 249,12 258,59 268,41 278,61
Elaboracion CD informativo 80,00 83,04 86,20 89,47 92,87
Produccion y entrega CD's 1.440,00 1.494,72 155152 1.61048 1.671,68
Presentacién escrita 10,00 10,38 10,77 11,18 11,61
Produccién y entrega presentacion escrita 720,00 747,36 775,76 805,24 835,84
Disefio afiches 150,00 155,70 161,62 167,76 174,13
Impresion afiches 450,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Disefio y envio de tarjetas de cumpleafios 50,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Disefio y envio de tarjetas electronicas 150,00 155,70 161,62 167,76 174,13
Programa de visitas programadas al taller 160,00 166,08 172,39 178,94 185,74
Disefio y produccion de stand 1.350,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Contratacion impulsadora 250,00 259,50 269,36 279,60 290,22
TOTAL PLAN OPERATIVO 42.379,00 15.854,71 22.761,34 17.046,96 19.516,56

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
Fuente:Maria Fernanda Gallegos
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6.1.2 Presupuesto de ingresos
Son estimados que tienen como prioridad determinar € nivel de ventas real y proyectado de una empresa. El presupuesto de ingresos se
elabora en base ala determinacion del volumen de ventas por producto, por afio y sus respectivos precios unitarios, paralavida Gtil del proyecto.

Para el estudio, los ingresos constituyen los valores por concepto de ventas de los distintos productos a los clientes. Se presentan a continuacion

tres escenarios en cuanto alareaccion de las ventas por la aplicacion del plan propuesto:

Tabla6.3
I ngr esos gener ados por la propuesta de marketing de Calzado Baldedn (escenario esper ado)
VTAS. PRECIO TOTAL )
MENSUALES UNITARIO  VTAS. ANO 1
(unid) (unid) MENSUALES
Venttas calzao promedio 173 63 10.867,50 | 130.410,00|143.451,00| 157.796,10| 173.575,71 | 190.933,28
con propuesta

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
Fuente:Maria Fernanda Gallegos
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Tabla 6.4

I ngresos gener ados por la propuesta de marketing de Calzado Baldedn (escenario optimista)

VTAS. PRECIO  TOTAL ’ ’ ) ) )
MENSUALES UNITARIO  VTAS ANO1 ANO2 ARO3 ANO4 AROS
(unid) (unid)  MENSUALES

240 63 15.120,00 | 181.440,00|199.584,00 | 219.542,40 | 241.496,64 | 265.646,30

Ventas calzado promedio

con propuesta

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
Fuente: Maria Fernanda Gallegos

Tabla 6.5
I ngresos gener ados por la propuesta de marketing de Calzado Baldedn (escenario pesimista)

VTAS. PRECIO  TOTAL ) ) ) ) )
MENSUALES UNITARIO ~ VTAS.  ARO1 ARo2 ARO3 ANO4 ARNOS
(unid) (unid)  MENSUALES

Ventas calzado promedio

con propuesta

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
Fuente: Maria Fernanda Gallegos

105 63 6615,00 79.380,00 | 87.318,00 | 96.049,80 | 105.654,78 | 116.220,26
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6.2 FINANCIAMIENTO
“El financiamiento es una de las funciones més trascendentales en el andlisis
de los proyectos y muchas veces es €l factor limitante para la gjecucion de
aternativas de inversion rentables, que por falta de recursos financieros no
pueden llevarse acabo.” (Costales Bolivar, 2003, pag. 41)
Calzado Baldedn, es una empresa que lleva funcionando varias décadas en €
mercado, 1o que le ha permitido obtener un adecuado manejo de sus fondos para lograr
financiar sus proyectos, sin tener que recurrir afinanciamiento externo. Es por ello que para

poner en marcha el proyecto, laempresa se encargara de financiarse a si mismo.

6.3 ESTADO DE RESULTADOS (PERDIDAS Y GANANCIAS)
El estado de resultados, conocido también como estado e situacion econémica es un
informe contable que presenta en forma ordenada las cuentas de rentas, costos y gastos,
preparado con e objeto de medir los resultados y la situacion econémica de una empresa
durante un periodo determinado.
“El estado de pérdidas y ganancias permite establecer en qué medida los
capitales invertidos rinden utilidades o en su defecto generan pérdidas,
muestran |las operaciones provenientes del uso de |os recursos estableciendo
la efectividad economica del proyecto.” (Costales Bolivar, 2003, pag. 43)

A continuacion se presentan los Estados de Resultados de Calzado Baldedn proyectados a

cinco anos, en distintos escenarios;
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El primero realizado en un escenario esperado con un incremento de un 26% en las

ventas (36 pares mas por mes).

El segundo en un escenario optimista con un incremento en las ventas del 75% en

las ventas (103 pares mas por mes) y;

El tercero es un escenario pesimista con un decremento en las ventas del  (reduccion

de32 pares por mes),

Todos estos escenarios contienen la informacion obtenida del presupuesto

operacional que fue detallado anteriormente:

Tabla 6.6

Estado de resultados Calzado Baldedn (escenario esper ado)

ESTADO DE PERDIDASY GANANCIAS (escenario esper ado)

Utilidad Neta

25.487,27

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
Fuente: Maria Fernanda Gallegos

42.157,44

44.524,53

55.691,69

62.475,02

Descripcién 2011 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
+ Ingreso 86.100,00 | 130.410,00 | 143.451,00| 157.796,10 | 173.575,71| 190.933,28
- Costo de Operacion 0,00| 15.854,71| 22.761,34| 17.046,96| 19.516,56| 18.365,84
= Utilidad bruta en ventas 86.100,00 | 114.555,29 | 120.689,66 | 140.749,14 | 154.059,15| 172.567,44
- Gastos Administrativos 32.388,54| 34.00797| 35.708,37| 37.49379| 39.368,48| 41.336,90
- Gastos de Ventas 13.731,43| 14.418,00| 15.13890| 15.89585| 16.690,64| 17.52517
- Gastos Financieros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
= Utilidad antes de impuestos 39.980,03| 66.129,32| 69.842,39| 87.359,51| 98.000,04| 113.705,37
- Participacion trabajadores 15% 5.997,00| 9.91940| 10.476,36| 13.103,93| 14.700,01| 17.05581
= Utilidad antesde IR 33.983,02| 56.209,92| 59.366,03| 74.25558| 83.300,03| 96.649,57
- ImpuestosalarentalR 25% 849576 | 14.052,48| 14.84151| 18563,90| 20.825,01| 24.162,39

72.487,17
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Tabla6.7
Estado de resultados Calzado Baldedn (escenario optimista)

ESTADO DE PEDIDASY GANANCIAS (escenario optimista)

Descripcion 2011 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingreso 86.100,00 | 181.440,00 | 199.584,00 | 219.542,40 | 241.496,64 | 265.646,30
Costo de Operacion 0,00| 15.854,71| 22.761,34| 17.046,96| 19.516,56| 18.365,84
Utilidad bruta en ventas 86.100,00 | 165.585,29 | 176.822,66 | 202.495,44 | 221.980,08 | 247.280,46
Gastos Administrativos 32.38854 | 34.007,97 | 35.708,37 | 37.493,79| 39.368,48| 41.336,90
Gastos de Ventas 13.731,43| 14.418,00| 15.138,90| 15.89585| 16.690,64| 17.52517
Gastos Financieros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Utilidad antes de impuestos 39.980,03 | 117.159,32 | 125.975,39 | 149.105,81 | 165.920,97 | 188.418,39
Participacion trabgjadores 15% | 5.997,00| 17.573,90| 18.896,31| 22.365,87| 24.888,15| 28.262,76
Utilidad antesde IR 33.983,02| 99.585,42| 107.079,08 | 126.739,94 | 141.032,82 | 160.155,64
Impuestos alarenta IR 25% 8.495,76| 24.896,35| 26.769,77 | 31.684,98| 35258,21| 40.038,91

Utilidad Neta

25.487,27

74.689,06

80.309,31

95.054,95

105.774,62

120.116,73

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
Fuente: Maria Fernanda Gallegos

Tabla 6.8
Estado de resultados Calzado Baldedn (escenario pesimista)

ESTADO DE PERDIDASY GANANCIAS (escenario pesimista)

Descripcion 2011 ANO1 | ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingreso 86.100,00 | 79.380,00| 87.318,00 | 96.049,80 | 105.654,78 | 116.220,26
Costo de Operacion 0,00 | 15.854,71| 22.761,34| 17.046,96| 19.516,56| 18.365,84
Utilidad bruta en ventas 86.100,00 | 63.525,29 | 64.556,66 | 79.002,84 | 86.138,22| 97.854,42
Gastos Administrativos 32.388,54 | 34.007,97 | 35.708,37 | 37.493,79| 39.368,48| 41.336,90
Gastos de Ventas 13.731,43 | 14.418,00| 15.138,90| 15.89585| 16.690,64 | 17.52517
Gastos Financieros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Utilidad antes de impuestos 39.980,03| 15.099,32| 13.709,39 | 25.613,21| 30.079,11| 38.992,35
Participacion trabajadores 15% 5.997,00| 2.264,90| 2056,41| 3.841,98 4.511,87 5.848,85
Utilidad antesde IR 33.983,02 | 12.834,42| 11.652,98| 21.771,23| 25567,24| 33.143,50
Impuestos alarenta IR 25% 8.495,76| 3.208,60| 291325| 5.44281 6.391,81 8.285,87

Utilidad Neta

25.487,27

9.625,81

8.739,74

16.328,42

19.175,43

24.857,62

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
Fuente:Maria Fernanda Gallegos
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6.4 FLUJO DE EFECTIVO

Los flujos de efectivo son informes financieros que presentan la informacion sobre
entradas y salidas reales de recursos monetarios durante periodos determinados de tiempo.
Esta herramienta financiera apoya la toma de decisiones de Calzado Baldedon ya que
presenta la capacidad que posee la empresa para generar efectivo, detallando la procedencia
delosfondosy cud es su uso.

La informacion que se presenta en e estado de flujo de fondos puede ayudar a
responder preguntas tales como: ¢genera la empresa e efectivo que necesita
para comprar activos fijos adicionales para el crecimiento? ¢Tiene un exceso de
flujos de fondos de efectivo que puede usarse para rembolsar las deudas o
invertir en nuevos productos? Esta informacion es de utilidad tanto para los
administradores financieros como para los inversionistas. (BESLEY Scout,
2001, pag. 48).

Ademas, mediante esta herramienta financiera es posible comparar las aternativas
de inversion o en su defecto decidir si es conveniente invertir o si se prefiere desistir de esta
opcion.

Para €l desarrollo de los flujos se ha previsto tres escenarios distintos en funcion de

las ventas proyectadas anteriormente.
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Tabla 6.7
Flujo de efectivo escenario esperado para Calzado Baldedn

ANOO | ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Saldo anterior -42.379,00| 15.140,83| 54.176,80 | 90.229,40 | 119.996,26
Ingreso 130.410,00 | 143.451,00 | 157.796,10 | 173.575,71 | 190.933,28
Costo de Operacion 15.854,71 | 22.761,34| 17.046,96| 19.516,56 | 18.365,84
Utilidad bruta en ventas 72.176,29 | 135.830,49 | 194.925,94 | 244.288,55 | 292.563,71
Costos Administrativos 34.007,97 | 35.708,37 | 37.493,79 | 39.368,48 | 41.336,90
Costo de Ventas 14.418,00| 15.138,90| 15.895,85| 16.690,64 | 17.52517
Gastos Financieros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Utilidad antes de impuestos 23.750,32 | 84.983,22 | 141.536,31 | 188.229,44 | 233.701,64
fgg}(‘)“ pacion trabgjadores 3.562,55| 12.747,48| 21.23045| 28.234,42| 3505525
Utilidad antesde IR 20.187,77 | 72.235,74 | 120.305,86 | 159.995,02 | 198.646,39
Impuestos alarenta IR 25% 5.046,94 | 18.058,93 | 30.076,47 | 39.998,75| 49.661,60
Inversion en propuesta 42_379,06

Utilidad Neta 54.176,80 90.229,40 119.996,26 148.984,79

42.379,00

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
Fuente: Maria Fernanda Gallegos

Tabla 6.8
Flujo de efectivo escenario optimista para Calzado Baldedn
FLUJO DE EFECTIVO OPTIMISTA

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Saldo anterior -42.379,00 | 47.672,45 | 110.700,50 | 165.626,52 | 211.361,52
Ingreso 181.440,00 | 199.584,00 | 219.542,40 | 241.496,64 | 265.646,30
Costo de Operacion 15.854,71| 22.761,34 | 17.046,96| 19.516,56 | 18.365,84
Utilidad bruta en ventas 123.206,29 | 224.495,11 | 313.195,94 | 387.606,60 | 458.641,99
Costos Administrativos 34.007,97 | 35.708,37 | 37.493,79| 39.368,48| 41.336,90
Costo de Ventas 14.418,00 | 15.138,90 | 15.895,85| 16.690,64 | 17.525,17
Gastos Financieros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Utilidad antes de impuestos 74.780,32 | 173.647,84 | 259.806,31 | 331.547,49 | 399.779,92
Participacion trabajadores 15% 11.217,05| 26.047,18 | 38.970,95| 49.732,12 | 59.966,99
Utilidad antesde IR 63.563,27 | 147.600,67 | 220.835,36 | 281.815,37 | 339.812,93
Impuestos alarenta IR 25% 15.890,82 | 36.900,17 | 55.208,84 | 70.453,84 | 84.953,23
Inversion en propuesta -42.379,00

Utilidad Neta -42.379,00 47.672,45| 110.700,50 165.626,52 211.361,52 254.859,70

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
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Fuente: Maria Fernanda Gallegos

Tabla6.9
Flujo de efectivo escenario pesimista para Calzado Baldedn

FLUJO DE EFECTIVO PESIMISTA

ANO O ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Saldo anterior -42.379,00 | -17.390,80 | -2.346,90 | 14.832,27| 28.631,01
Ingreso 79.380,00 | 87.318,00 | 96.049,80 | 105.654,78 | 116.220,26
Costo de Operacién 15.854,71 | 22.761,34 | 17.046,96| 19.516,56| 18.365,84
Utilidad bruta en ventas 21.146,29 | 47.165,86| 76.655,94| 100.970,49| 126.485,42
Costos Administrativos 34.007,97 | 35.708,37 | 37.493,79| 39.368,48| 41.336,90
Costo de Ventas 14.418,00 | 15.138,90 | 15.895,85| 16.690,64 | 17.525,17
Gastos Financieros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Utilidad antes de impuestos -27.279,68 | -3.681,41| 23.266,31| 44.911,38| 67.623,35
Participacién trabajadores 15% -4.091,95 -552,21 | 348995 6.736,71| 10.143,50
Utilidad antesde IR -23.187,73| -3.129,19| 19.776,36 | 38.174,67| 57.479,85
Impuestos alarenta IR 25% -5.796,93 -782,30| 4.944,09| 954367 14.369,96
Inversion en propuesta -42.379,00

Utilidad Neta -42.379,00 -17.390,80 14.832,27‘ 28.631,01

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
Fuente: Maria Fernanda Gallegos

6.5. EVALUACION FINANCIERA.

Tiene como objetivo determinar el mayor o menor grado de mérito de la accion de
asignar los escasos recursos de capital a determinada inversion, es decir determinar si es
factible o no la propuesta de marketing, s se obtendra un beneficio conveniente por la
inversion.

La evaluacion financiera andliza la tasa interna de retorno, € valor actual neto, la
relacion beneficio costo, € periodo de recuperacion y un andlisis de sensibilidad

correspondiente a diferentes escenarios que podrian cambiar las condiciones del proyecto y
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de cdmo afectan su comportamiento financiero: a continuacion se presentan todos estos
criterios de evaluacion en Calzado Baldeon.
6.5.1 Deter minacion de latasa de descuento

Latasa de descuento en un pequefio proyecto de inversion se denomina TMAR, que
es la Tasa Minima Aceptable de Rentabilidad para que e proyecto sea atractivo para €
inversionista

Para redlizar el proceso de actualizacion de los flujos de efectivo, es preciso
determinar adecuadamente |a tasa de descuento. La caracterizacion de esa tasa depende del
origen de los fondos: cuando la inversion proviene de recursos propios la denominamos
costo de oportunidad o de terceros, llamado costo de capital representado por € interés de
los préstamos corregido por su efecto tributario, deducido los impuestos.

El objetivo basico del flujo de fondos de la propuesta consiste en conocer s la
actividad de marketing que se pretende implementar genera un retorno financiero que
amerite llevar a la practica la propuesta de inversion. En este sentido se asume que todos
los recursos necesarios para su puesta en marcha son de propiedad del inversionista. En este
caso la tasa de descuento relevante constituye la tasa de costo de oportunidad de los
recursos propios, la misma que esta conformada por la tasa libre de riesgo mas €l guste por
riesgo.

Se denomina tasa libre de riesgo a rendimiento que da la inversién més segura en
términos reales. Normalmente se considera como tal una inversion en bonos de la deuda

publica.
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En este estudio se sugiere considerar como costo de oportunidad €l rendimiento por
inversion en bonos del estado, y que esta del orden del 4% de inflacidén promedio, més una
tasa pasiva del 2% y mas una tasa por riesgo que segun e Banco Central del Ecuador a
alcanzado a finales de febrero del 2012 un total de 720 puntos lo que significa un 6%. En
definitiva, la tasa que deberia utilizarse para descontar €l flujo de fondos del proyecto sera
ladel 12%.
6.5.1.1 Deter minacion de la tasa de descuento del proyecto.

LaTMAR del proyecto ser&

Seguin datos del Banco Central (BCE), el EMBI a 2011 se ubicd en 793 puntos los

que representaria algo mas del 7%.

Tabla N°6.10
Tasa de descuento dela propuesta

TMAR pararecursos propios

% Inflacion 4,92%
Tasa Pasivaen Ahorros 4,53%
Tasade Riesgo 7,00%

Tasa Ajustada por € Riesgo 16,45%
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
Fuente: Banco Central del Ecuador

6.5.2. Criterios de evaluacion

Los criterios de evaluacion nos permitiran determinar y comprobar la viabilidad
financiera dela propuesta para saber que tan rentable eslainversion realizada.

Ademas se podra conocer en cuanto tiempo se recuperard la inversion de capital
realizada y si es posible o no recibir mayores beneficios de los que requiere la tasa de

descuento.
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A continuacion se detalla el andlisis del valor actual neto, la tasa interna de retorno,

larelacion beneficio costo, el periodo de recuperacion y el andlisis de sensibilidad.

6.5.2.1 Valor Actual Neto (VAN)

El valor actual neto de un proyecto puede ser definido como la sumatoria de los
valores actualizados (a una tasa minima de rendimiento), a una tasa adecuada o pertinente
parael inversionista, del flujo neto de fondos.

Con este método todos los flujos de fondos se descuentan para encontrar su valor
actual.

La diferencia entre los beneficios y los costos traidos a su valor equivalente en €l
ano cero esel Vaor Actual Neto (VAN).

Para calcular el VAN del proyecto se utilizala siguiente formula:

i

VAN =
;(H;) Z(I—H) o

Donde t Y representa € flujo de ingresos del proyecto, t E sus ingresos e O | la
inversion inicial en el momento cero de la evaluacion. La tasa de descuento se representa
mediantei.

Aungue es posible aplicar directamente esta ecuacion, la operacion se puede

simplificar a una sola actualizacion mediante:
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Y, - E,
VAN =

;(H;) 0
VAN =

;(l—i—r) 0

Dondet BN representa el beneficio neto del flujo en e periodo t. Obviamente,
t BN puede tomar un valor positivo o negativo.

Al aplicar este criterio, € VAN representa el valor actual de los beneficios netos por
encima del costo de oportunidad del dinero. Cuando € VAN es igua a cero significa que
los beneficios del proyecto alcanzan tan solo a compensar |os costos de oportunidad de
sacrificar otras adternativas de inversion. Un VAN negativo quiere decir que con los
beneficios generados por e proyecto no alcanzan a compensar |os costos de oportunidad de
dgjar de lado otras aternativas de inversion; en ese caso, seria mas rentable invertir en las
dternativas de inversion y optar por no invertir en e proyecto. Y s se tiene un Vaor
Actua Neto positivo significa que e proyecto arroja un beneficio alin después de cubrir €
costo de oportunidad de | as alternativas de inversion.

Por consiguiente se concluye que e VAN puede ser un instrumento de toma de
decisiones sobre invertir 0 no en el proyecto, e criterio para la toma de decisiones es €
siguiente:

e Si e VAN mayor acero El proyecto es atractivo y debe ser aceptado.

e S e VAN igua auno Es indiferente entre realizar € proyecto o escoger otras

aternativas ya gque se puede obtener el mismo Beneficio.
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e Si e VAN menor acero El proyecto no es atractivo y no vale invertir por cuanto
hay otras alternativas que pueden dar mayores beneficios todo ello en base a
costo de oportunidad del dinero.
A continuacion se detalla e cllculo dedd VAN de la propuesta en los distintos
escenarios:
VAN escenario esperado

574280 3784773 6844801 0360186 11839871
(1+0,16)"1 (1+0,16)"2  (140,16)"3  (1+0,16)™  (1+0,16)"5

VAN -42379,00

5742,80 N 37847,73 . 68448,01 . 93601,86 118398,71

+
VAN 1,165 1,356 1,579 1,839 2,141

-42379,00

+

VAN = -42379,00 + 493156 + 27910,07 + 4334533 + 50901,02 + 55290,37
VAN = -42379,00 +  182378,35

VAN 139999,35

VAN escenario optimista

16345,70 . 56270,27 . 93021,88 . 123380,16 152906,09

VAN (1+0,16)"1  (140,16)"2  (1+0,16)"3  (1+0,16)"4 ¥ (1+0,16)"5

-42379,00 +

16345,70 56270,27 93021,88 123380,16 152906,09

= -42379,00 + + + +
VAN 1,165 1,356 1,579 1,839 2,141

=+

VAN

-42379,00 + 14036,67 + 4149541 + 58906,97 + 6709457 + 71404,78

VAN = -42379,00 + 252938,40

VAN

210559,40

VAN escenario pesimista
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VAN = -4237900 + 1739080 + -2346,90 N 14832,27 N 28631,01 N 43109,89

(1+0,16)"1  (1+0,16)"2 (1+0,16)"3 (140,164 (1+0,16)"5

VAN = -4237900 + 1739080 + -2346,90 N 14832,27 N 28631,01 N 43109,89

1,165 1,356 1,579 1,839 2,141

VAN = -42379,00

=+

1493413 * -1730.67 + 939267 + 1556064 + 2013165

=+

VAN = -42379,00 28429,16

VAN -13949,84

El Valor Actual Neto de la propuesta en el escenario esperado es de $139999,35; en
el escenario optimista es de $210559,40 Y en € escenario pesimista es de -13.949,84

ddlares, lo cua corresponde a dinero traido a valor presente que se obtendra de la
propuesta, unavez que se recuperalainversion realizada en la misma.

En los dos primeros casos se considera que el proyecto es viable porgue tiene un
VAN mayor que cero lo que significa que tendra una rentabilidad en valor presente,
mientras que en €l tercer caso e VAN es negativo por |o tanto no esviable.

6.5.3 Tasa InternadeRetorno (TIR)

Es aguella tasa de interés que iguala € valor actualizado del flujo de los ingresos
con €l valor actualizado del flujo de costos. O es aquella tasa de descuento aplicada a un
flujo de Beneficios Netos de Fondos, para que sea igual a cero (Tasa de interés que hace
que el valor presente del proyecto seaigual acero).

LaTIR, midelarentabilidad del dinero que se mantendria dentro del proyecto.



275

POSICIONAMIENTO DE UNA MARCA ARTESANAL CON SERVICIO RENTABILIDAD EN EL MERCADO DE CALZADO
FEMENINO EN LA CIUDAD DE QUITO CASO APLICATIVO “CALZADO BALDEON”

Un proyecto es conveniente cuando la TIR es mayor que la TMAR del proyecto o

del inversionista
Latasainterna de retorno puede calcularse aplicando |a siguiente ecuacion:

n Y{ n (’"’f
2

i (1+17) B i (1+17)

Donde i es la tasa interna de retorno: Si se simplifica y agrupa los términos se

obtiene lo siguiente:

Z Yr—Ct o0
o (1+i)"

Z BNt CJo=0
o (L+1)"

Para calcular la TIR con la ayuda de las tablas del programa Excel, se debe
establecer dos valores presentes netos; el uno con valor negativo y e otro con un vaor
positivo y € resultado debe ser encontrado a interior del intervalo.

Una vez que el problema es tratado de esta manera, la TIR puede ser determinada

por aproximaciones sucesivas 0 por interpolaciones sucesivas. La formula de interpolacion

eslasiguiente:

u \ VANt
BNi —Jo=0 fm+(rM—m{—mJ
(140" ' \VANtmlV ANt

=
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FNEl _ _ FNE2 _ FNE3 _ _FNE4 _ _ FNES
(1+D"1 (1412 (1+D"3 (1+D™4 (1+D"5

Por consiguiente se concluye que la TIR puede ser un instrumento de toma de
decisiones sobre invertir o no en el proyecto, € criterio para la toma de decisiones es €
siguiente:

e SilaTIR mayor aTMAR. Lapropuesta es atractivay debe ser aceptada.

e SilaTIRigua aTMAR. Esindiferente entre realizar la propuesta o escoger otras
alternativas ya que se puede obtener el mismo beneficio.

e Si laTIR menor a TMAR. La propuesta no es atractivo y no vae invertir por
cuanto hay otras alternativas que pueden dar mayores beneficios todo ello en
base a costo de oportunidad del dinero.

A continuacion se detala €l caculo de la TIR de la propuesta en los distintos
escenarios:
TIR escenario esperado: en este caso la tasa que satisface la ecuacion corresponde a
79,19%, como se muestra a continuacion:

5742,80 . 37847,73 N 68448,01 N 93601,86 N 118398,71

(1+1)M (1+1)72 (1+1)"3 (1+1)™M (1+1)"5
42379 = 320493 + 1178774 + 1189725 + 9079,58 6409,49
42379 = 42379



277

POSICIONAMIENTO DE UNA MARCA ARTESANAL CON SERVICIO RENTABILIDAD EN EL MERCADO DE CALZADO
FEMENINO EN LA CIUDAD DE QUITO CASO APLICATIVO “CALZADO BALDEON”

TIR escenario optimista:en este caso la tasa que satisface la ecuacion corresponde a

106,78%, como Se muestra a continuacion:

16345,70 56270,27 93021,88 123380,16 152906,09

P = + + + +
(2+nH™M1 (2+N)"2 (2+N)"3 (+nHn4 (1+N)"5
42379,00 = 7904,85 + 13160,10 + 10520,97 + 6748,48 4044,60
42379,00 = 42379,00

TIR escenario pesimista: €n este caso la tasa que satisface la ecuacion corresponde a 8,75%,

COomo Se muestra a continuacion:

1730080 234690 1483227 2863101 4310989
(1+)™M (1+1)"2 (1+1)"3 (1+)n4 (1+1)"5

42379,00 -15992,24 + -1984,60 + 11533,93 + 20473,68 28348,24

42379,00 42379,00

La Tasa Interna de Retorno de la propuesta en €l escenario esperado es de 103,71%;
en e escenario optimista es de 183,97%y en e escenario pesimista es de 8,75%, 1o que
representa la tasa de rendimiento de la propuesta en los dos primeros escenarios es superior

ala TMAR y por tanto es viable la propuesta, en € tercer caso la TIR es inferior a la

TMAR, lo cua nosindicalano viabilidad de |a propuesta.
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6.5.4. Periodo de Recuperacion delalnversion

“Periodo que se requiere para que una inversion genere flujos de efectivo
suficientes pararecuperar su costo inicial” (Martin Paul C., 2003, pag. 68)
Uno de los criterios tradicional es de evaluacion bastante difundido es el del periodo
de recuperacion de la inversion mediante e cual, se determina e numero de periodos
necesarios para recuperar la inversion inicial, resultado que se compara con e nimero de
periodos aceptable por la empresa.
El periodo de recuperacion, mide e numero de afios requeridos para recuperar €l

capital invertido en la propuesta. Laformula para su célculo eslasiguiente:

Inversion - Flujo ailo 1 Afio anterior a la
+

Flujo iltimo ario reuperacion total

Es necesario e Flujo de Efectivo Acumulado de los diferentes afios, este flujo selo
obtiene através de la sumatoria de los flujos anuales y lainversion inicial, como se detalla

a continuacion:

Periodo de recuperacion de la propuesta escenario esperado:
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TablaN°®6.11
Flujo de efectivo acumulado escenario esperado
PERIODO DE RECUPERACION ESPERADO
AROS FLUJOS DE EFECTIVO ACUM L ADoS
0 -42379,00
1 5742,80 5742,80
2 37847,73 43590,54
3 68448,01 11203854
4 93601,86 205640,40
5 118398,71 324039,11

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
Fuente: Maria Fernanda Gallegos

PR = 42379 - 5743
- 118399
36636
PR =———-—+
118399
PR = 0,31 + 1
PR = 1,31 afios
0,31 = 3,72 meses
0,72 = 21,6 dias
PR = 1afo, 3mesesy 21 dias

En el escenario esperado se espera un periodo de recuperacion de un afio, un mesy

trece dias. Periodo de recuperacion de |a propuesta escenario optimista:
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TablaN°6.12
Flujo de efectivo acumulado escenario optimista
PERIODO DE RECUPERACION OPTIMISTA
ANOS FLUJOS DE EFECTIVO " C'SSEE%%S
0 -42379,00
1 16345,70 16345,70
2 56270,27 72615,97
3 93021,88 165637,86
4 123380,16 289018,02
5 152906,09 441924,11

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
Fuente: Maria Fernanda Gallegos

42379 - 16346
PR =
152906
PR 58725
=+
152906
PR = 0,38 + 1
PR = 1,38 afos
0,38 = 456  meses
0,56 = 16,8 dias
PR = 1afio, 4 mesesy 16 dias

En e escenario optimista se espera un periodo de recuperacion de cuatro meses y seis dias.

Periodo de recuperacién de la propuesta escenario pesimista:
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TablaN°6.13
Flujo de efectivo acumulado escenario pesimista
PERIODO DE RECUPERACION PESIMISTA
- INGRESOS
ANOS FLUJOS DE EFECTIVO ACUMUL ADOS
0 -42379,00
1 -17390,80 -17390,80
2 -2346,90 -19737,69
3 14832,27 -4905,42
4 28631,01 23725,59
5 43109,89 66835,47
Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
Fuente: Maria Fernanda Gallegos
PR - 42379 - -17391 ‘4
- 43110
59770
PR =———+ 4
43110
PR = 1,39 + 4
PR = 539 Afios
0,39 = 4,68 meses
0,68 = 20,4 dias
PR = 5afios, 4 mesesy 20 dias

En el escenario pesimista se espera un periodo de recuperacion de dosanios, cinco meses y

veintey dos dias.
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6.6 RESUMEN Y ANALISISDE RESULTADOS

TablaN°6.14
Resumen deresultados de la evaluacion financiera

CALZADO BALDEON

Optimista 210.559,40 | 106,78% | 1,38 VIABLE
Esperado 139.999,35 7919% | 1,31 VIABLE
Pesimista -13949,84 8,75% | 539 NO VIABLE

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
Fuente: Maria Fernanda Gallegos

Los resultados del estudio realizado anteriormente muestran en su conjunto que €l
proyecto es viable ya que los indicadores se encuentran dentro de los rangos aceptables
parados de lostres andlisis.

El valor actual neto de los escenarios muestra valores superiores a cero en los
escenarios optimista'y esperado, por lo cual esfactible &l desarrollo de la propuesta.

La tasa interna de retorno en los escenarios optimista y esperado reflgja un valor
superior alatasa minima de rendimiento aceptabl e que fue adoptada por la empresa.

El periodo de recuperacién se encuentra en 10s escenarios optimista 'y esperado en

un rango adecuado (inferior alos dos afios), lo cual indica que el proyecto es viable.
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6.7 ANALISISDE SENSIBILIDAD
El andlisis de sensibilidad revela el efecto que tienen las variaciones sobre la
rentabilidad en los prondsticos de las variables relevantes. La evaluacion del
proyecto sera sensible a las variaciones de uno 0 méas parametros si, a
incluir estas variaciones en € criterio de evaluacién empleado, la decision
inicial cambia. La importancia de este andlisis se manifiesta en e hecho de
que los valores de las variables que se han utilizado para llevar a cabo la
evaluacion del proyecto pueden tener desviaciones con efectos de
consideracion en la medicion de sus resultados. (Sapag, Chain, 2007, pag.
115)
A continuacién se presenta un cuadro resumen con €l analisis de sensibilidad
Del a propuesta, para lo cua se han tenido en cuenta las siguientes variaciones o
escenarios:
Escenario 1. Se genera un incremento de todos los costos operacionales en un valor
estimado del 25%.
Escenario 2: Se ocasiona un incremento de |os gastos administrativos en alrededor del 20%.
Estos escenarios seran simulados en todo € proyecto obteniendo los siguientes

resultados:
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Tabla N°6.15
Analisisde sensibilidad con incremento de costos oper acionales en un 25%

CON INCREMENTO DE GASCOSTOS OPERACIONALES 25%

Optimista 193457,89 | 99,97% | 1,39 VIABLE
Esperado 122897,85 | 72,06% | 1,35 VIABLE
Pesimista -31051,34 -1,39% | 5,74 NO VIABLE

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
Fuente: Maria Fernanda Gallegos

TablaN°6.16

Anadlisisde sensibilidad con incremento de gastos administrativos en un 20%

CON INCREMENTO DE GASTOSADMINISTRATIVOS 20%

Optimista 183.706,88 | 96,10% | 1,39 VIABLE
Esperado 113.146,83 | 68,01% | 1,39 VIABLE
Pesimista -40802,35 -7,76% | 6,08 NO VIABLE

Elaborado por: Maria Fernanda Gallegos
Fuente: Maria Fernanda Gallegos

Se puede apreciar en forma clara que la propuesta es poco sensible a las variaciones
que se podrian presentar en e medio en € que se desenvuelve, ya que los resultados
obtenidos asi |0 demuestran, se aprecia que las variaciones son casi imperceptibles y
ademés € proyecto no deja de ser viable en |os escenarios optimista y esperado con estos
potenciales cambios, € escenario pesimista igual que en un principio sigue siendo no

viable.
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CAPITULO VII

7 CONCLUSIONESY RECOMENDACIONES

7.1. CONCLUSIONES

1. Luego del Andlisis situacional se determina que Calzado Baldedn es una empresa del
sector comercia gque necesita de un plan de promocion y publicidad para darse a conocer €
mercado y posicionar su hombre, cuenta con ventajas competitivas gque la distinguen de la
competencia. Hay Debilidades que implican mayores repercusiones a no disefiar procesos
administrativos debido a cambio constante de administracién lo que no le permite poderse
posicionar.

2. Lainvestigacion de mercados permitié determinar que existe un nivel considerado de
insatisfaccion en la parte de atencién a cliente debido a una fata de seguimiento, como
también se menciona que las promociones son esporadicas o nulas, principal motivo para
no adquirir alguno de los productos y servicios que ofrece Calzado Baldedbn con mayor
frecuencia; es importante sefidlar que seguin 1os resultados obtenidos |la competencia directa
no esta mejor posicionada al momento.

3. Los Objetivos y Estrategias planteadas en e nuevo plan estratégico estan
principalmente enfocados a mejorar los canales de comunicacion externa y las relaciones
con € cliente actual y potencia de Calzado Baldedn para aumentar el niUmero de visitas a

Almacén.
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4. Las acciones que se pretende utilizar para €l desarrollo de las estrategias de marketing
mix son de gran aceptacion por e publico encuestado, |0 que permite ala empresa dar una
pauta de meorar continuamente y alcanzar € posicionamiento esperado en & mediano
plazo.

5. La evaluacion econdémica financiera y e presupuesto realizado de la campafia de
marketing mix generarian mayores ingresos y mejoraria la imagen corporativa para

Calzado Baldeodn lo que justificaria su implementacion.

7.2. RECOMENDACIONES

1. Implementar la presente propuesta para posicionar a Calzado Baldedn y crear una
imagen corporativa, con el objetivo de incrementar las ventas de los servicios y productos
con los que cuenta la empresa, asi como alcanzar un adecuado posicionamiento de su
marca.

2. Se recomienda redlizar continuamente difusiones de las actividades, cambios e
innovaciones de la matriz y puntos de venta asi como de sus productos en medios masivos,
para gue sus clientes estén a tanto de cualquier informacién y promociones.

3. Implementar alargo plazo el departamento de marketing para poder captar mas clientes
y nuevos segmentos de mercado, los cuales sean rentables; asi como innovar nuevos

servicios acorde alas nuevas tendencias y exigencias del mercado.
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