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RESUMEN

El presente proyecto de investigacion tiene como objetivo disefiar el plan comercial de la
Empresa Q&Q Textiles ubicada en la Ciudad de Cuenca. El disefio metodoldgico
empleado es de tipo mixto, cuya informacion se ha extraido de fuentes primarias y
secundarias. Esta investigacion preliminar demostré que la Empresa Q&Q Textiles,
actualmente tiene un bajo posicionamiento de marca, una cartera de clientes limitada con
ventas reducidas y, por ende, su participacion del mercado objetivo es minima. Sin
embargo, los analisis también mostraron un importante potencial de crecimiento si se
implementan los lineamientos estratégicos sugeridos con sus respectivas acciones tacticas.
Como conclusién, la futura implementacion de este plan comercial por parte de la
Empresa Q&Q Textiles, le permitird mejorar su posicionamiento en la mente de sus
clientes objetivos e incrementara su participacion en el mercado, asi como su volumen de

Sus ventas.

Palabras clave: plan comercial, mercadeo, posicionamiento, ventas, participacion.



ABSTRACT

The present research project’s objective is to design the business plan of the Q&Q Textiles
Company located in the city of Cuenca. The methodological design is mixed, which
information has been obtained from primary and secondary sources. The investigation
demonstrated that Q&Q Textiles Company has a low brand positioning, a limited client
base with low sales and therefore, its share of the target market is minimal. However, the
analysis also demonstrated a significant growth potential if the suggested strategic
guidelines are implemented with their respective tactical actions. In conclusion, the future
implementation of this business plan by the Q&Q Textiles Company will allow it to
improve its position in the minds of its customers, and increase its market share and sales

volume.

Keywords: Business plan, marketing, positioning, sales, participation.
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INTRODUCCION

La Empresa Q&Q Textiles, ubicada en la Ciudad de Cuenca, Ecuador, centra su
produccidn en la fabricacion de prendas de vestir deportivas, casuales y formales. Pese a
contar con un portafolio considerable de precios y tendencias, al tratarse de una empresa
joven dentro del mercado local, la empresa no ha podido definir de forma adecuada una
planificacion estratégica que direccione sus actividades para la consecucion de sus
objetivos corporativos. Por tanto, es preciso identificar las variables mas débiles para

consecuentemente trabajarlas y potenciarlas.

Se debe resaltar que durante los ultimos meses transcurridos se ha presentado una
disminucion del 30% de ventas, asi como de clientes debido a la pandemia causada por el
COVID-19. Por ello, es preciso disefiar un adecuado plan comercial con el fin de fortalecer
las ventas y producir mayores ingresos, fidelizar a los clientes e incrementar su nimero y
preferencia; realizar una definicion de estrategias comerciales y comunicacionales para
posicionarse en la mente de sus potenciales clientes generando un espectro de satisfaccion
sobresaliente. Dichos objetivos, estrategias y actividades tacticas se deben estipular en el
plan comercial y ventas, desarrollandolo con herramientas de anélisis interno y externo de
la empresa y el mercado en el que se desenvuelve, asi como las investigaciones que

permitan conocer a su target de clientes.

Los métodos empleados para realizar esta investigacion son cualitativos para observar
tendencias y preferencias de potenciales clientes, de modo que se pueda segmentar el
mercado en el cual se desarrollara, y cuantitativos, para observar mediante una
investigacion de mercados cdmo se encuentra la empresa y analizar posibles futuros

clientes.
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CAPITULO 1. ANTECEDENTES Y MARCO TEORICO

1.1. Laindustria textil internacional y nacional.

1.1.1.- Breve historia y situacion actual de la industria textil internacional.

De acuerdo a Fuentes, la industria textil ha sido preponderante en la historia de la
humanidad (Fuentes & Polo, 2019). La Industrializacion en el siglo XVI1I marcé un antes
y un después en este sector, ya que a partir de elaboraciones artesanales se empezé a
implementar herramientas y maquinarias que hasta la actualidad han favorecido a reducir

tiempos y, por tanto, a incrementar la produccion.

Desde entonces, paises como Australia, Chile, Sudafrica, Uruguay, Argentina y Nueva
Zelanda empezaron a proveer de materia prima como fibras naturales. Paises como Egipto,
Australia, Pakistan e India, principalmente, se encuentran entre las principales naciones
productoras de algodon y paises orientales como Japon y China son quienes encabezan la

lista en cuanto a produccién de seda.

En afios recientes, paises con economias emergentes tales como Indonesia, India,
Vietnam, Bangladesh y Pakistan, principalmente, han llegado a consolidarse
internacionalmente en area textil convirtiéndose en los mayores importadores a nivel
mundial. A los paises antes mencionados, se afiade a China, considerada como el pais lider
en la produccion de textiles, siendo el principal exportador de la industria textil y del
vestido a nivel global logrando destronar al antiguo lider: la Unién Europea (Cafadas,
2018)

Este crecimiento de la industria textil en paises orientales es el resultado de varias
evoluciones en el sector, los cuales se han desarrollado desde la década de 1960 donde el
modo de produccion que derivé en una reorganizacion en lo que respecta a la
descentralizacién y deslocalizacion de la produccién (Cafiadas, 2018). En consecuencia,
China ha tomado la batuta y se ha convertido en el lider en produccién y comercializacién

textil a nivel mundial. Cabe destacar que una de sus fortalezas se encuentra en las politicas
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internas, la produccion en serie y la intervencion directa del Estado, el cual promueve una

produccion descentralizada encaminada a encontrar mercados especializados.

Por otra parte, la gran apertura de nuevos mercados, la expansion del comercio exterior,
entre otros, han provocado que se implementen politicas para proteger las industrias
locales, en especial aquellas naciones con situaciones econdmicas deficientes, evitando la
disminucion de los precios y que se pierda el sector industrial en mencion. Del mismo
modo, en el sector donde se produce la materia prima, es decir, en lo referente a la
agricultura, es el Estado el que emplea elementos legales para proteger sus intereses
mediante la recaudacion de gravdmenes, apoyando a los productores, de manera que se
produzca autosuficiencia y asi reducir desventajas frente a la competencia internacional
(Fuentes & Polo, 2019).

En ese sentido, Krugman y Obstfeld (Narvéaez, 2017) mencionan que son los sectores
agropecuarios y textiles los que presentan mayores protecciones estatales. En el caso del
area textil, existe una subclasificacion donde se distinguen el sector de la confeccion
relacionada con la transformacion de tela en vestimenta. Por otra parte, los textiles, que
hace referencia al tejido e hilado de tela. En ambos casos existen medidas de proteccion a
través de aranceles, en donde los paises que implementan dichas medidas deben
pertenecer a la Organizacion Mundial de Comercio (OMC). En Sudamérica, Ecuador debe
considerar las regulaciones vigentes en la Comunidad Andina de Naciones (CAN) a la

que se encuentra adscrita.

1.1.2.- La industria textil nacional y local

A lo largo de la historia comercial del Ecuador, ha sido conocido por sus exportaciones
de materia prima derivada del sector petrolero y de productos agropecuarios. No obstante,
hace mas de medio siglo el sector industrial de los textiles ha generado mas de 170.000
empleos, lo que equivale al 21% de puestos de trabajo en el area de manufactura. En ese
sentido, la confeccion de vestimenta, elaboracion de hilados, articulos de tapiceria, fibras
sintéticas, naturales, entre otros, son los principales productos textiles que se vienen

produciendo desde principios del siglo XX.
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En la década de 1950, el algodon se conformd en uno los productos més empleados y
comercializados como principal fibra para la produccion nacional. Més adelante, en la
década de los 90 se observo un considerable incremento en las exportaciones, llegando a
obtener un 8.14% mas que el afio anterior. En la actualidad, se puede observar una gran
variedad de fibras tales como la seda, algodoén, lana, nylon y poliéster, las cuales han
diversificado el mercado con variedad de productos finales (Lara Méndez & Medina
Gavilanes, 2017).

En ese contexto, de acuerdo a SUPERCIAS (Lara Méndez & Medina Gavilanes, 2017)
menciona que tan sélo la produccion de hilados, tapices, telas, accesorios para el hogar y
similares, durante el afio 2013, representaron alrededor de 29 millones de dolares en
utilidad, y dos afios mas tarde solo consiguio una cifra cercana a los 13 millones. Por otra
parte, en relacion a las prendas de vestir en el 2013 alcanz6 una utilidad de més de 15
millones, la misma que en 2015 se redujo a 13 millones. Por lo cual, si bien ha existido
una disminucién considerable de estos rubros, no deja de ser uno de los sectores con mayor

relevancia econdmica en Ecuador.

En el caso de la Ciudad de Cuenca, (Luna, Sarmiento, & Ordofiez, 2020) sefialan que la
urbe presenta gran potencial en el sector industrial textil puesto que se ha evidenciado un
alto potencial competitivo y sus fabricas se dedican a la fabricacién de prendas de vestir
“cuyos modelos o disefios son trazados de manera artesanal” (p. 149). Por su parte, (Buele,
Cuesta, & Chillogalli, 2020) demuestran que hace quince afios, el sector de manufactura
del Azuay, aportaba con el 5% del Producto Interno Bruto PIB del pais, es decir, alrededor
de 1.600 millones, de donde uno de los sectores que contribuia de manera considerable
era el textil. Aflos mas adelante, y debido a la implementacion de las salvaguardas a varios

productos importados, se dinamizé el sector.

En afios recientes, EI Ministerio de Produccion, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca
MIPRO, ha venido apoyando a este sector mediante eventos como el desarrollado en 2015,
denominado Cuenca Moda y el cual se ha desarrollado por tres afios seguidos y ha
impulsado a emprendedores y profesionales locales en la rama textil, asimismo
organizaciones como el Centro Interamericano de Artesania y Artes Populares (CIDAP)

y la Casa de la Cultura, Nucleo del Azuay han desarrollado espacios de difusion para la
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industria textil emergente local (Luna, Sarmiento, & Ordofiez, 2020). Todo lo anterior ha
sido corroborado por (Criollo, Erazo, & Narvaez, 2019) quienes mencionan que la
actividad textil requiere de valores monetarios altos para su produccion, provocando que

las ventas disminuyan.

Por otra parte, el Departamento de Cultura de Cuenca, bajo un levantamiento de datos
minucioso, en el 2016 procedio a elaborar el Plan Estratégico Cantonal de Cultura al 2030,
en donde se establecid fortalecer, de entre varios sectores, a los dedicados al disefio y la
cultura (Zeas Carrillo, 2020). Todo esto, puesto que gran parte de empresas textiles de la
urbe son consideradas del tipo artesano-industrial, que suelen percibir ayuda a través de
politicas publicas como el desarrollo de programas ya antes mencionados (Criollo, Erazo,
& Narvaez, 2019).

En la actualidad, y debido a la pandemia, el sector ha tenido que reinventarse, de esta
manera, se ha podido observar que varias empresas han comenzado a elaborar prendas de
bioseguridad y elementos afines para poder sobrevivir a la crisis provocada por el COVID-
19. Ademés, se menciona que a nivel nacional y local, hace méas de cuatro afos, el sector
viene presentando varias dificultades, las cuales se ahondaron por las protestas dadas en
el mes de octubre de 2019, el contrabando, subfacturacion de importaciones, entre otros
(A.C.R., 2020).

1.2. Plan comercial.

1.2.1.- Plan de marketing

Segun afirma Sainz el plan de marketing es la herramienta que permite que la persona
encargada de su ejercicio dentro de la empresa haga frente a los inconvenientes que
puedan surgir al momento de tomar decisiones y sepa utilizar correctamente las
oportunidades mercantiles en cuanto estas se presenten (Sainz, 2008). De alli la
importancia de saber plantearlo correctamente desde el inicio, sea cual sea el tipo de plan

de marketing que busquemos definir: estratégico y operativo.
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1.2.1.1.- Marketing estratégico

El marketing estratégico es aquel que busca definir las estrategias y el plan de
mercadotecnia a seguir por una empresa frente a una linea de productos y su alcance hacia
el consumidor potencial, a diferencia del marketing operativo, fijando las metas a
conseguir a largo plazo (Rios, 2018). ElI marketing estratégico busca definir la
segmentacion de audiencia, asi encontrar su grupo objetivo (o target), definir en cierto
lapso especifico el posicionamiento que se busca otorgar a los productos de la linea vy,
finalmente, identificar la demanda potencial a la que la linea en cuestion puede ser
sometida.

Dentro de la segmentacion de audiencias, se busca definir al pablico al que se busca llegar
por medio de la identificacion de rasgos especificos de estos grupos de personas. De esta
manera se busca dividirlas segun su edad, sus preferencias y gustos, su género y su
localizacion, asi como segun el idioma hablado. Por medio de la segmentacion se
encuentra el grupo objetivo, que es aquél hacia el que se va a dirigir y enfocar la estrategia
de marketing que se va a desarrollar (Cantor, 2017). En cuanto a la definicion del
posicionamiento dentro de la estrategia de mercadotecnia, (Ada, 2016) afirma que tiene
gue comportar informacion importante respecto a la audiencia a la que se busca llegar, las
carencias del mercado que los productos cubren, los beneficios que aporta el producto al

consumidor, asi como sus caracteristicas y sus atributos.

Mientras tanto, la demanda potencial representa el limite maximo de alcance pretendido
por un producto dentro del mercado. Se toma en cuenta que se busca conocer este valor
en un punto temporal determinado, antes de que la oferta en el mercado de la linea de
productos en cuestion llegue a un punto de saturacion o en el que la demande comience a

verse reducida (Corvo, 2019).
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1.2.1.2.- Marketing operativo

El marketing operativo se desarrolla a través de la definicion de elementos especificos
dentro de su plan, que se realizaré generalmente a corto o medio plazo. Dentro de este tipo
de marketing se encuentra la mezcla de marketing (también conocida originalmente como
4P) que posteriormente, con los avances del mercado y del rol de la mercadotecnia en su

desarrollo han sido paulatinamente desplazadas hacia las 4C"s (Merodio, 2010).

a) Producto — Cliente.

Al pasar del producto al cliente, no se busca, dentro del campo de la mercadotecnia,
desplazar la venta de un bien a la mayor cantidad de personas posibles, sino que se busca,
al contrario, estudiar al cliente con el fin de ofrecerle productos que se adeclen a sus
gustos y a sus necesidades. Esto es lo que se puede encontrar en el desplazamiento que se

ha dado en este primer punto dentro del marketing operativo (Hernandez Dias, 2012).

b) Precio — Costo.

Se considera que hay una diferencia sustancial entre lo que define al precio y al costo de
un producto. En este caso, el precio es aquel valor monetario que el consumidor va a pagar
para adquirir el producto que es promocionado, sin embargo, el costo seran los factores
adicionales que se agregan segun la dificultad de la adquisicion del producto. Hernandez
Dias (2012), afirma que al buscar reducir el costo (pero sin reducir el precio), se logra que
el cliente adquiera mas facilmente el producto y que sea asi mas fécil para él su compra,

sin verse obligado a disminuir el valor monetario del bien vendido.

¢) Plaza — Conveniencia.

Segun Hernandez Dias (2012), la plaza es la cadena de servicios y de empresas de
distribucion que se utilizan para que el producto llegue hasta el consumidor. Lo que se
busca es que esta cadena sea lo mas conveniente posible tanto para el productor como para
el cliente, con el fin de tornar la distribucion del producto mas agil y de reducir gastos

tanto como sea posible.
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d) Promocién — Comunicacion.

En cuanto a la promocidn, se afirma que tiene que ser lo mas eficiente posible con el fin
de llegar al cliente y a convencerlo de adquirir el producto que se promociona. Hernandez
Dias asegura que, con este objetivo, es importante saber como utilizar la comunicacion de
la manera mas efectiva y clara posible para satisfacer la opinion del cliente y llevarlo hacia

la compra del producto en cuestion (Hernandez Dias, 2012).

1.2.1.3.- Herramientas para el analisis externo e interno de la empresa.

Algunas de las herramientas que se utilizan para analizar el entorno o ambiente externo y

el ambiente interno de la empresa con el fin de generar estrategias comerciales son:

e Andlisis P.E.S.T.A.L

El anélisis PESTAL analiza los factores mas importantes del mercado que pueden afectar

una empresa como son.

e Factores Politicos

e Factores Econdmicos
e Factores Tecnoldgicos
e Factores Ambientales

e Factores legales
De acuerdo a este analisis se pueden tomar decisiones para que la empresa pueda prever

algun problema futuro o a su vez adaptarse al mercado, ya que, todos estos factores estan

en constante cambio. (Kotler & Armstrong, Fundamentos de marketing, 2013)
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e Andlisis FODA

El anélisis FODA es una herramienta administrativa que ayuda a analizar aspectos
internos y externos de la empresa. Las Fortalezas y las Debilidades son aquellas que la
empresa puede controlar, cambiar o mejorar; mientras que las Oportunidades y Amenazas
depende mucho del mercado y los cambios que se vayan dando de acuerdo a varios
factores, esto la empresa no puede controlar, pero si puede buscar la manera de adaptarse.
(Kotler & Armstrong, Fundamentos de marketing, 2013).

e Diamante de Porter

El diamante de Porter estudia cuatro elementos para que un pais, region o mercado pueda
ser competitivo ante otros. Los elementos que se estudian en esta herramienta dicen que

entre si se relaciona el aumento o disminucién de los mismos:

e Condiciones de los factores de produccion
e Condiciones de la demanda
e Sectores relacionados y de apoyo

e Estrategia, estructura y rivalidad. (Kotler & Keller, 2012)

e Cadena de valor

La cadena de valor estudia los procesos necesarios que tiene cada empresa para la creacion
de un bien o servicio y el valor que genera cada uno de ellos, es por esto que es también
conocida como un modelo de negocio ya que busca el valor de cada proceso desde que
inicia las actividades hasta la Gltima actividad que realiza la empresa (Evans & Lindsay,
2008).
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1.2.2.- Plan de ventas

La necesidad de tener un plan de ventas es alta, puesto que esto asegura que la compra de
los productos se lleve a cabo por parte de consumidor, mitigando en su mayor medida los
riesgos y buscando aprovechar todas las oportunidades que surjan. Para ello, es
indispensable identificar y establecer, dentro de nuestro plan de ventas, los puntos que se

detallaran posteriormente.

1.2.2.1- Previsién de Ventas en Unidades y dinero vs Demanda potencial establecido

en el plan de Marketing

En el momento de realizar el plan de marketing se busca cuantificar y equilibrar las cifras
que se han pronosticado frente al andlisis y a la determinacién de la demanda potencial.
Frente a esta cifra, se debe prever producir los bienes necesarios para cubrir la determinada
necesidad de oferta. En efecto, “una empresa podria hacer un pronostico a corto plazo de
la demanda total [...], con el fin de establecer las bases para hacer nuevos pedidos de

materia prima, planear la produccion o programar el financiamiento” (Latina, 2020).

1.2.2.2.- Territorios y rutas

Al disefiar el plan de ventas es importante identificar claramente las rutas que se utilizaran
dentro de la cadena del transporte desde la produccion hasta el consumidor. De la misma
manera, se busca definir cudles son los limites dentro de los cuales se manejara la
distribucion y la promocion del producto en cuestion. Gémez (2008) afirma que las
organizaciones de ventas tienen al menos un territorio que es un claro ganador y que todos

los vendedores desean (Gomez M. G., 2008).
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1.2.2.3.- Estructura 6ptima de departamento de ventas

En su libro, Elgueta afirma que el departamento de ventas esta dividido dentro de la
siguiente clasificacion: organizacion geogréfica, por productos, por mercados, por clientes
y mixta (Elgueta, 2014). Esta clasificacion busca enmarcar las areas de trabajo que se
manejan para llegar hasta el consumidor y aumentar las ventas de la linea de productos

promocionada, aumentando la eficacia y el rango del campo de accion.

1.2.2.4.- Perfil de cargos de departamento de ventas.

Los trabajadores que ocupan los cargos dentro del departamento de ventas de una empresa
siguen un perfil especifico al que Castells define como una utilizacién del dinamismo y
[...] la motivacion y constancia, asertividad, persuasion suave y racional (Castells, 2007).
Estas caracteristicas hacen del vendedor que trabaja en este departamento un trabajador

valioso para la empresa.

1.2.2.5.- Proceso de reclutamiento, captacion, seleccion.

En el momento de reclutar personal nuevo que trabaje en el area de ventas, es necesario
evaluar a los postulantes para finalmente seleccionar al mejor calificado. Con este fin, se
debe identificar el perfil de trabajador que la empresa busque, seleccionar los curriculums
gue mas se apeguen a este perfil, realizar entrevistas para identificar las fortalezas y
debilidades del postulante, hacer que el candidato pase los examenes y pruebas que sean
necesarios para el trabajo, validar las referencias y los titulos y finalmente, contratar
(Arturo, 2019).
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1.2.2.6.- Proceso de contratacion y la induccion que se hace en la empresa

Tras haber seleccionado a un candidato para trabajar en una empresa, es necesario
complementar su expediente laboral con la informacion que necesite el empleador (segun
sus politicas). Tras tener estos datos, se procede a informar al nuevo trabajador sobre la
empresa, su rol dentro de ella y sus mecanismos de funcionamiento y de jerarquizacion
(Espinosa, 2013). Asi se informa al nuevo trabajador sobre las tareas que abarca su puesto

y sobre la manera en la que se deben realizar.

1.2.2.7.- Politicas de fomento al liderazgo compartido y motivacion del personal

En el momento en el que un nuevo vendedor se integra al equipo, se lo debe poner en
relacion y en confianza con el superior jerarquico al permitir que las habilidades del nuevo
vendedor sean empleadas y acopladas al marco laboral de la empresa (Alvarez, 2020). De
este modo aumenta la satisfaccién del trabajador, su motivacion, su confianza y su
capacidad laboral. EI hecho de que el vendedor se sienta valorado en su equipo de trabajo

lo llega a mejorar continuamente y a trabajar con mayor eficacia y entusiasmo.

1.2.2.8.- Programa de Capacitacion, Desarrollo y Formacion de ventas

El empleador debe encargarse al recibir un nuevo vendedor de otorgarle las herramientas
necesarias para que se desemperfie correctamente en su area. Es por esto por lo que la
capacitacion es fundamental al contratar a un nuevo trabajador dentro de una empresa. En
este proceso se selecciona a un trabajador experimentado para que otorgue sus
conocimientos al nuevo vendedor y asi, sin que el primero reduzca su eficacidad laboral,

aumentar la del segundo (Noe, 2005).
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1.2.2.9.- Cuadros de Compensacion

Dentro de la Compensacion, se le dota al trabajador de beneficios monetarios segun su
productividad dentro de su area. Esto comprende entonces: sueldo base, otros pagos
garantizados, pagos variables de corto plazo, pagos variables de largo plazo y propiedad
de acciones (Tomasello, 2017). Esto estd comprendido dentro del cuadro de
Compensacion, que a diferencia del de Recompensa, comprende los beneficios

econdémicos, pero no laborales.

1.2.2.10.- Presupuesto del area de ventas

Debe definirse un presupuesto de ventas y el departamento debe apegarse a este, teniendo
precaucion de no sobrepasarlo. Comprende el presupuesto de publicidad, los salarios de
los vendedores, los gastos operativos del departamento y los costes de las actividades de

promocion. Sin embargo, no se trata de un esquema fijo (Alfaro, 2007).

1.2.2.11.- Programa de Mejora de la Atencion y el Servicio al Cliente

Dentro de la busqueda de brindar una mejor atencion al cliente, el estudio de este se vuelve
primordial y de primera necesidad para saber cdmo enfocar nuestro plan de ventas. Se
debe mejorar entonces la comunicacion de la empresa con el cliente, al ofrecer soporte
continuo y agilizando el contacto entre las dos partes (Gomez C. A., 2019). La

implementacidn de este programa es importante ya que mejora la satisfaccion del cliente.
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CAPITULO 2. PENSAMIENTO ESTRATEGICO Y POSICIONAMIENTO
ACTUAL DE EMPRESA

2.1.- Informacion general de la empresa.

llustracion 1. Ubicacion de la empresa
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Centro Comercial ¢

Feria Libre s Batan Shopping
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e

Fuente: (Maps, 2021)
Autor: Google Maps. Inc.

La Empresa Q&Q Textiles fue creada en la Ciudad de Cuenca en el afio 2018. Se encuentra
ubicada en las calles Avenida de las Américas y General Escanddn, sector de la "Feria
Libre".
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Q&AQ textiles es una empresa que surge a raiz de los problemas econdmicos suscitados en
la vida del Sr. Franklin Quezada, quién debié migrar hacia Estados Unidos. Aqui
consiguio empleo en NYC FACTORY INC., una fabrica textil ubicada en la ciudad de
Nueva York dedicada a la confeccion y disefio de prendas, donde el adquirié conocimiento
y experiencia. Estos afios de aprendizaje le llevarian posteriormente a retornar al Ecuador
e iniciar su propio negocio de textiles.

llustracion 2. Logo de la empresa

Fuente: (Quezada, 2020)
Autor: Q&Q Textiles

En sus inicios el Sr. Quezada contaba con tan s6lo dos trabajadores quienes ayudaban en
la produccién y confeccién de prendas exclusivamente deportivas para mujer. Con el
tiempo y la paulatina aceptacion de este pequefio emprendimiento en el mercado
cuencano, y en virtud de la experiencia, expandio su portafolio y empezd a ofrecer

diferentes estilos de ropa como: fashion, casual, deportiva, empresarial, formal, etc.

Actualmente esta empresa se dedica a la produccion de prendas de vestir para su venta al

por mayor y menor. Al contar con la experiencia y la capacidad de produccion, la empresa
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ofrece un servicio completo que abarca el disefio de la prenda, el acabo y distribucion de
las mismas. Para poder realizar estos procesos se cuenta con un equipo de profesionales
11111calificados, y desde luego, con la experiencia de este emprendedor quien precautela
y certifica estandares de calidad altos en sus trabajos. De tal manera se ha podido satisfacer

a los clientes y posicionarse paulatinamente en el mercado local.

Debido al complejo panorama global impuesto por el COVID-19, la Empresa Q&Q ha
sabido actuar conforme a la nueva realidad integrando a su catalogo nuevas lineas de

produccion como ropa anti fluido y una linea médica.

Para obtener informacion para la presente investigacion se realizd una entrevista al duefio
de la empresa, donde se pudo obtener informacion muy importante acerca de la empresa,

sus metas y sus objetivos. (Anexo 1)

Portafolio de productos.

La Empresa Q&Q Textiles cuenta con un portafolio muy amplio que contempla la
fabricacion de prendas de vestir casuales, formales y prendas deportivas para hombre y

mujer. A continuacion, se presentan varias prendas en stock.

Anti fluidos: esta es la Gltima linea producida por la empresa ante la emergencia sanitaria
global. Los estandares de calidad para su fabricacion han sido muy altos al tratarse de un

serio problema de salud publica.
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lustracion 3. Trajes Anti fluidos

Fuente: (Quezada, 2020)

Autor: Erika Céardenas

Ropa Deportiva: teniendo en cuenta la comodidad y estilo, en esta linea de productos se

fabrica todo tipo de prendas deportivas para hombre o mujer, poniendo énfasis en la

utilizacion de telas antitranspirantes.

27



llustracion 4. Ropa deportiva para mujer

EEss=—
Fuente: (Quezada, 2020)

Autor: Erika Cardenas

llustracion 5. Ropa deportiva para hombre

Fuente: (Quezada, 2020)

Autor: Erika Cardenas
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Ropa Casual: en esta linea de produccion se fabrican todo tipo de prendas casuales para
hombre y mujer. Se utilizan telas mas gruesas y resistentes aptas para la fabricacion de

jeans.

llustracion 6. Ropa casual para mujer

Fuente (Quezada, 2020)

Autor: Erika Cardenas
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llustracion 7. Ropa casual para hombre

Fuente: (Quezada, 2020)

Autor: Erika Cardenas

Ropa formal: la fabricacion de ternos y blusas es una linea pensada para poder satisfacer
a todos los gustos, donde se fabrican prendas en diversos estilos y tendencias para hombre

y mujer.
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lustracion 8. Ropa formal para mujer

[lustracion 9. Ropa formal para hombre

Fuente: (Quezada, 2020)

Autor: Erika Cardenas

d
\..

Fuente: (QUezada, 2020)

Autor: Erika Cardenas
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2.2 Pensamiento Estratégico

2.2.1.- Valores

Nuestra empresa sustenta su accionar en funcion de los siguientes valores:

e Elrespeto

e Lacalidad

e Lainnovacién

e Laresponsabilidad

e El trabajo en equipo (Quezada, 2020)

2.2.2.- Misién

“Somos una empresa orgullosamente cuencana, dedicada a disefiar y fabricar ropa de alta
calidad. Ofrecemos productos a precios justos, logrando satisfacer las necesidades

complejas de nuestros clientes con responsabilidad.” (Quezada, 2020)

2.2.3.- Vision

“Ser reconocido como una empresa lider en confecciones de prendas de vestir con calidad

internacional dentro del Ecuador”. (Quezada, 2020)

2.2.4.- Objetivos

e Ampliar la capacidad y produccion de prendas de vestir
e Ser una empresa reconocida por productos con excelente relacion calidad-precio.
e Alcanzar niveles de venta que permita cubrir sus obligaciones y seguir creciendo

en el mercado. (Quezada, 2020)
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2.3.- Andlisis externo e interno

2.3.1- Analisis Interno

2.3.1.1.- Andlisis F.O.D.A

Tabla 1. FODA

F

O

A

F1.-Calidad de tela,
cuenta con los
estandares

internacionales

0O1.-Nuevas tendencias
en el mercado debido al
covid-19

D1.- Poco tiempo en el

mercado

Al.-Competencia que
cuenta con varios afios

en el mercado

F2.-Precios bajos en

el mercado

02.-Precios altos de la

competencia

D2.-Estructura

deficiente

A2.-Precios altos en
transporte de

importacion

F3.-Buena relacién

con los proveedores

03.-Alta demanda de
productos fabricados

con tela anti fluido

D3.-Poco

posicionamiento

A3.-Pandemia mundial
(covid-19)

F4.-Buena relacién

con los clientes

0O4.-Empresas textiles
guebradas por la

pandemia

D4.-Poco personal

Ad4.-Importaciones que
no pueden entrar al pais

por la pandemia

F5.-Personal

experimentado

05.-Beneficios para
importadores de

materias primas

D5.-Maquinaria antigua

Ab5.-Empresas
comerciales de venta de
ropay sus derivados

guebradas

Fuente: (Quezada, 2020)
Elaborado por: Erika Cardenas
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2.3.1.2.- F.O.D.A cruzado

e Estrategias F.O

F1-O1.- Al tratarse de una empresa dedicada a la fabricacion de telas anti fluidos, ofrecer
ropa hechas con telas que cuentan con altos estandares de calidad otorga a la empresa una

preponderancia en el mercado actual.

F2-O2.- Contar con buena calidad de telas y ofrecer precios bajos distingue a la empresa
entre otras que ofrecen calidad alta a precios altos o incluso calidad media a precios altos.

F3-02-03.- Al contar con una buena relacion con los proveedores se puede acceder a
precios bajos y a un alto volumen de telas, por lo que se cuenta siempre con materia prima

para el trabajo. Esto permite ademas disminuir los costos de produccion.

F4-O4.- Al mantener buenas relaciones con el cliente se propicia una predileccion hacia
la empresa por parte del consumidor. Por tanto, de existir inconvenientes con otros
proveedores, los clientes automéaticamente considerardn a Q&Q como primera opcion de
reemplazo de modo que ira ganando mercado en una industria donde hay competencia con

otras industrias textiles con mas afios de experiencia.

F1-O5- En la actualidad, debido a la crisis sanitaria global, las importaciones en materia
prima han experimentado una caida. Es por esto que el gobierno ha tratado de beneficiar
a los empresarios que realicen fabricacion de productos con procedencia artesanal, mas
aun cuando los estandares de calidad de la tela son altos. Una buena produccion hace al

pais mas competitivo.
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e Estrategia F.A

F1-F2-Al.- Al contar con precios bajos y calidad con estandares altos, la empresa se

vuelve mas competitiva en el mercado ante empresas que cuentan con mayor experiencia.

F3-A2.- Conservando una buena relacion con los proveedores se puede negociar el precio
de las telas y asegurar que los altos costos en transporte por la pandemia no afecten el
costo de fabricacion.

F4-F5-Al.- Contar con personal experimentado en la industria textil, asi como tener una
buena relacion con los clientes promueve la competencia con empresas que cuentan con

varios afnos de trayectoria en el mercado.

e Estrategias D.O

D2-02.- Contar con infraestructura deficiente es un problema considerable para la
empresa, pero mantener costos bajos con relacion a los que maneja la competencia, atenda

el tema de la compleja ubicacion y el tamafio actual del espacio fisico de la empresa.

D3-03.- La pandemia por la que atraviesa el mundo ha dado apertura a una nueva
tendencia en la industria textil, por lo que empresas sin mucha participacion en el mercado

pueden tener la oportunidad de entrar a competir con empresas mas posicionadas.
D5-05.- El nuevo mercado mundial ha impulsado las importaciones como respuesta

inmediata a la caida sufrida por el COVID-19. Este fendmeno favorece la importacion de

maquinaria nueva y tecnologia superior.
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e Estrategias D.A

D1-A3.- Pese a que la pandemia provocd mucha incertidumbre y miedo en el mercado, a
su vez ha resultado favorecedora en ciertos aspectos en cuanto a la industria textil. Por
ejemplo, el posicionamiento de una industria de confeccion de prendas anti fluidos, de la
cual participan empresas tanto pequefias como medianas, promoviendo asi iguales

oportunidades ademas de una sana competencia dentro del mercado local.

2.3.1.3.- Cadena de valor

Tabla 2. Cadena de valor

Infraestructura

Departamento Comercial, Departamento Administrative, Departamento de Produccion
Gestion Humana

Seleccion, Capacitacion

Desarrollo tecnologico
Maquinas de costura, Plotter de corte
Compras
Seleccion de proveedores
Logistica Interna Operaciones Logistica Externa | Marketing y ventas| Servicios
Recepcion de
importacion, control de Control de calidad, Presentacion de Manejo de redes  |Servicio post;
rotacidn de inventarios, | rotacion de inventarios productos sociales, Publicidad venta

control de calidad

ZH QR R 2

Fuente: (Quezada, 2020)
Elaborado por: Erika Cardenas

2.3.1.4.- Organigrama

Al contar con 2 afios de experiencia, la empresa no cuenta con una fotografia del
organigrama institucional. Sin embargo, ha definido muy bien las funciones de cada

empleado que labora en Q&Q Textiles.
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Gerente General: El gerente general de esta empresa se encarga de la administracion; es
decir, realiza el trabajo de seleccionar y contratar personal, realiza los negocios con
proveedores y enfoca sus esfuerzos en empresas cuya finalidad es la compra al mayor de
los productos. Ademas, se encarga de dirigir, planificar y controlar los procesos que se
Ilevan dentro de la empresa. Por otra parte, incentiva el marketing para poder dar a conocer
a los clientes cuya funcion es el consumo al por menor, sin olvidar que es el encargado de

controlar la calidad de los productos que se van a distribuir.

Servicio al cliente: De esta importante funcién se encuentra encargada una persona
destinada a la atencion de clientes al por menor en un punto de venta especifico. Sus
funciones abarcan el exhibir, indicar y presentar las prendas que se encuentran en el local

de ventas menores.

Obreros: En esta area trabajan cuatro empleados quienes se dedican a la confeccién, corte,
acabados y planchado de las prendas de vestir.
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2.3.1.5.-Diagrama de flujo

Tabla 3. Diagrama de flujo

Importaciones

Control
de
calidad

Disefio e
impresion de
patrén

Tendido y
cortado de
tela

Doblado y
planchado

Control de
calidad del
producto final

Fuente: (Quezada, 2020)
Elaborado por: Erika Cardenas
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2.3.2.-Anélisis Externo

2.3.2.1.- Diamante de Porter

Tabla 4. Diamante de Porter

Diamante de Porter
Cuencz es unz de ks ciadades més competiivas en
L5 mdnstria textil meyeando b capacidad de
produccion ¥ comercializacidn de Jos productos al
saber los clientes que es un gran mercado
)
La empresa se desaolz en
mercado en e cual es de f2d acceder
2 mano de obrz experimentzdaenla |
indusiria textl, al iomal que otro tipes de
fecursos pecesanios para 2 fabricacitn.
€5 pir esto que es una caxdad muy
competitivz a oavel nacionzl
La mdnsiriz textil en ecuador v sobre todo ea

cuenca es una de las mas grandes v competitivas,
va que se puade encosdrar con faclidad emgresas
dispuesta 2 fabricar productos parecidos

Al estar 2 un mercado competitvo,

sanisfacer las necesidades del chiente,

sobre todes los esténdares de calidad

debe ser un trzhajo been realizado, va

que, &l chente sabe lo que quere v o
que puede obtener

Fuente: (Quezada, 2020)
Elaborado por: Erika Cardenas
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2.3.2.2- Andlisis de la competencia

En la ciudad de cuenca existe una gran cantidad de fabricas textiles lo que conlleva a

tener gran competencia y sobre todo una gran lucha entre precios. Sin embargo, cuando

se habla de competir no solo abarca el tema “precios sino también la calidad y el servicio

que se puede ofrecer para poder marcar la diferencia.

2.3.2.3.- Analisis PESTAL

e Factores Politicos

Ante la crisis sanitaria global el mundo se ha visto afectado en varios sectores. Uno de
ellos es indudablemente el politico, donde han salido a la luz varios casos de corrupcion,
haciendo que el nivel de credibilidad del gobierno caiga fuertemente, sobre todo en una
proyeccion internacional. Este fendmeno ha dejado al descubierto la inestabilidad del
gobierno, debido a que, desde la posesion del presidente Lenin Moreno el 24 de mayo del
2017, varios ministros de gobierno han cesado sus funciones generando mayor
incertidumbre. Pero no solo este cargo se ha visto afectado, sino otras funciones estatales

donde el personal ha desertado, ahondando la incertidumbre mencionada, dentro y fuera

del pais.

Elaborado por: Erika Cérdenas
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PIB SECTOR TEXTIL2019 |VARIACION PIB SECTOR TEXTIL 2020 |PIB SECTOR TEXTIL 2021
29.949.641 11,3% 26.565.332 23.563.449
-11,3%

COMPETENCIA VENTAS 2020 PARTICIPACION MERCADO  [VENTAS 2021 PAR.MERCADO 2021
PASAMANERIA 9.967.789 37,52%

KOSSMORAN 7.644.647 28,78%

TEXTILES QUIATEX 32.525,00 0,12%

SAMMU ESTUDIO 26.000,00 0,10%

Q&Q TEXTILES 8.000,00 0,03% 16.000,00 0,07%




Podemos ademas recalcar que las predicciones proyectadas por el gobierno sobre las
importaciones y exportaciones se vieron profundamente afectadas por el COVID-19,
principalmente la importacion de materias primas para la fabricacion de productos

ecuatorianos. Por tanto, la produccion nacional disminuyo al igual que las exportaciones.

e Factores Politicos

Producto interno bruto

Segun datos del Banco Central del Ecuador el PIB de este afio cay6 un 12.4% debido a la
pandemia. Y de acuerdo a datos histdricos en el pais no se ha dado una caida tan grande

desde el afio 2000, mostrando un importante retroceso de la economia ecuatoriana.

llustracion 10. Producto Interno Bruto del Ecuador
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Fuente: (BANCO CENTRAL DEL ECUADOR, 2020)
Elaborado por: (Ecuador, 2020)

Pobreza
El indice de pobreza a nivel general en diciembre del 2019 cerr6 con el 38.1% de acuerdo
al INEC. Sin embargo, las nuevas estadisticas muestran que en un panorama post

pandemia los nimeros de pueden triplicar aumentando los puntos porcentuales.
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llustracion 11. Pobreza en Ecuador

\M'

Fuente: (INEC, 2020)
Elaborado por: (INEC, 2020)

Inflacion

Ecuador fue uno de los paises latinoamericanos mas golpeados por el covid-19. En los
meses de abril y mayo se pudo observar que los precios ofertados en cuanto al consumo
de alimentos y salud tuvieron un alza bastante representativa, pero con el pasar de los
meses los precios han ido cayendo de acuerdo a la situacion actual, ya que, en abril los
precios subieron debido a la incertidumbre y las medidas tomadas por el gobierno para
evitar contagios. En el tercer trimestre, al suavizar las medidas, los precios empezaron a

bajar sobre todo en alimentos y productos para el consumo humano.
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lHustracion 12. Inflacion en Ecuador

on Mermsual d

Fuente: (INEC, 2020)
Elaborado por: (INEC, 2020)

e Factores Sociales

Todas estas circunstancias han modificado el modo de realizar compras, ventas, reuniones,
eventos y mas. Por ejemplo, el confinamiento y distanciamiento social ha forzado el cese
de actividades presenciales en favor de una interaccion virtual. Es por esto que las redes
sociales gozan de un insuperable nivel de participacion en la vida cotidiana lo cual es
sumamente positivo para las empresas. La facilidad para promocionar un producto es
preponderante al momento de posicionar una marca o producto mediante publicaciones
en redes sociales. La creacion de paginas web profesionales es otra herramienta muy
versatil para la promocion y publicidad al abarcar un amplio rango de potenciales clientes.
Esto, sumado al uso obligatorio de mascarillas y demas productos de bioseguridad ha
beneficiado la industrial textil ecuatoriana que es la que se ha dedicado a confeccionar y

distribuir la nueva “moda” causada por la pandemia.

e Factores Tecnologicos

Ecuador ha experimentado un retroceso en el sector tecnoldgico, ya que, debido a la crisis
sanitaria, la mayoria de empresas no han podido invertir en maquinaria nueva para la
fabricacion y produccién de bienes, debido en parte al dificil acceso que han tenido los
comerciantes, ya sea por las rigurosas normas impuestas en cada pais para evitar contagios

0 los costos altos de transportes.
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Por otro lado, también se debe destacar la importancia de contar con teléfonos inteligentes
y computadores en la totalidad de hogares ecuatorianos para facilitar la comunicacion, el

trabajo y los estudios.

e Factores Ambientales

Los factores ambientales son uno de los principales temas a ser tratados dentro de la
empresa debido a que el gobierno ha impuesto rigurosas medidas para evitar el contagio
de persona a persona. De tal manera ha limitado la cantidad de trabajadores de acuerdo al
tamano de la empresa, se han implementado medidas de bioseguridad obligatorias cuyo
incumplimiento es multado fuertemente llegando a cerrar empresas y negocios.

A nivel de mercado los factores ambientales también juegan un papel importante, ya que
las personas al verse obligadas a evitar contagios se han impuesto nuevas reglas para la

entrega y recepcion de productos, endureciendo este tema para poder ofertar productos.

e Factores legales

Debido a la emergencia sanitaria el gobierno ecuatoriano ha decretado que las empresas
deben reducir la jornada de empleo hasta el 50% de horas sin importar si hay o no un
acuerdo previo con el trabajador. Por tanto, el salario se debera calcular de acuerdo a las
horas trabajadas. Esta reduccion laboral podria ser tan solo por el periodo de un afio, ya
que después de ese lapso de tiempo el empleador deberéa regresar al empleado a su jornada
laboral.

Otras de las nuevas medidas impuesta por el gobierno es el despido por fuerza mayor
justificada. Esto quiere decir que ante un evento de fuerza mayor siempre y cuando se
pueda demostrar ante un juez, el empleador podra despedir al empleado sin caer en un
despido intempestivo

Otra medida esta destinada a las empresas o entidades que se dediquen a realizar
actividades, econdmicas, comerciales, recreativas o culturales. En el caso de existir deudas
pendientes no se podra imponer medidas coactivas, judiciales o cautelares mientras se

encuentre vigente la crisis sanitaria; en este caso, se debera llegar a un acuerdo ya sea con
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los proveedores, deudores o clientes, donde se redacte como se realizaran los pagos

adeudados.

2.4.- Investigacion de mercados

2.4.1.- Investigacion Cualitativa

2.4.1.1.- Entrevista a profundidad clientes grandes

Al tratarse de una empresa nueva en el mercado, no goza con un gran namero de clientes
grandes, sino que trabaja conjuntamente con otra empresa dedicada a la venta de con la

que se realizan convenios con empresas de ropa grandes; es decir, Q&Q no realiza una

negociacion directa, se trabaja mediante una intermediaria. (Anexo 2).
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2.4.1.2.-Entrevista a profundidad a proveedor.

La persona que entrega las telas es también la encargada de intermediar con empresas
grandes como RM y almacenes Tia. Se ha consultado a la Sra. Nancy Lojan. (Anexo 3).

2.4.2.- Investigacion Cuantitativa

Para realizar la presente investigacion se encuestd a 28 clientes que se encontraban en la

base de datos de la empresa desde el comienzo de su actividad.
Sexo
Como se analiza en el grafico No.5 la mayoria de personas que compraron en la tienda

fueron de sexo femenino.

Tabla 5. Sexo

15

10

y

Efemenino  Emasculino Sin responder

. Fuente: (Quezada, 2020)
Elaborado por: Erika Cardenas
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1.- ¢Cdémo conocio usted a la empresa Q&Q?
Como se puede observar en el grafico No.6 la mayoria de las personas conocen la empresa
debido a donde se encuentra ubicada y una que otra persona ha recomendado comprar

aqui.

Tabla 6. ;Cdémo conoci6 usted a la empresa Q&Q?

1.-éCoémo conocio usted a la empresa Q&Q?

20
15

10

5 g‘ A

1

@ Redes Sociales @ Por recomendacion Por su ubicacion Por Publicidad @ Otro

Fuente: (Quezada, 2020)
Elaborado por: Erika Cardenas

2.- ¢ Cuéntas veces ha comprado en Q&Q?
Como se puede observar en el grafico Nro. 7 las personas dicen haber comprado solo 1

vez en la empresa y algunas han regresado a realizar sus compras.

Tabla 7. ;Cuéntas veces ha comprado en Q&Q?
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2.- ¢Cuantas veces ha comprado
en Q&Q?

r

WUnavez M@Dosveces [@Variasveces

1

Fuente: (Quezada, 2020)
Elaborado por: Erika Cardenas

3.- ¢Qué tipo de ropa compra usted en Q&Q?
Segun las encuestas realizadas la mayoria de personas compra ropa femenina y debido a
la pandemia también compro ropa Anti fluidos como, por ejemplo, mascarillas.

Tabla 8. ;Queé tipo de ropa compra usted en Q&Q?

3.- ¢Qué tipo de ropa cdmoda usted en

Q&Q?
10 ﬂ
5
0
1
B Ropa femenina @ Ropa masculina  ERopa Infantil Ropa Anfi-fluidos

Fuente: (Quezada, 2020)
Elaborado por: Erika Cardenas

4.- ¢ Qué tipo de prendas compra usted en Q&Q?
La prenda mas vendida son blusas y camisetas.
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Tabla 9. ;Que tipo de prendas compra usted en Q&Q?

PRENDA CANTIDAD

Blusas

Mascarillas

Casaca
Vestido
Falda

Calentador

Camisetas

Licras

Buzos

Rl R R gl N R R R R o

varias prendas

Fuente: (Quezada, 2020)
Elaborado por: Erika Cérdenas

5.- ¢Por qué volveria a comprar en el almacén?
La mayoria de gente respondi6 que volverian a comprar empresa debido a los precios que
se manejan dentro de la organizacion.

Tabla 10. ¢Porque usted vuelve a comprar en el almacén?

5.- éPorque usted vuelve a
comprar en el almacén?

10
R
1

H Localizacion @ Calidad Precios Posicionamiento de la empresa

Fuente: (Quezada, 2020)
Elaborado por: Erika Cardenas

6.- ¢ Que piensa de los precios de las prendas?
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Tabla 11. ;Qué piensa de los precios de las prendas?

6.- ¢Qué piensa de los precios de
las prendas?

[N

0,8
0,6
0,4
0,2

Bajos Normales mAltos

Fuente: (Quezada, 2020)
Elaborado por: Erika Cérdenas

7.- {Qué opina de la calidad de las prendas adquiridas?
Las personas piensan que la calidad con la que se maneja Q&Q es muy buena de acuerdo

a las prendas que han comprado.

Tabla 12. ;Qué piensa usted de la calidad de las prendas adquiridas?

7.- ¢Qué piensa usted de la calidad
de las prendas adquiridas?

12
10

o N B OO

1

B Muy buena EBuena [ERegular Mala B Muy mala

Fuente: (Quezada, 2020)
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Elaborado por: Erika Cérdenas

8.- ¢En general como calificaria el servicio prestado por Q&Q?
Las personas califican el servicio de Q&Q como bueno, ya que siempre se puede mejorar.

Tabla 13. ¢ En general como calificaria el servicio prestado por Q&Q?

8.- ¢En general cdmo calificaria el
servicio prestado por Q&Q?

12
10

o N B OO

1

EMuy buena @EBuena ERegular Mala @ Muy mala

Fuente: (Quezada, 2020)
Elaborado por: Erika Cardenas

9.- {Recomendaria usted comprar en Q&Q?
Segun las encuestas todos los compradores si recomendarian esta tienda debido a que hubo

algo que les atrajo de la atencion.

Tabla 14. ;Recomendaria usted comprar en Q&Q?
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9.- éRecomendaria usted
comprar en Q&Q?

20
15
10

qsi Eno

Fuente: (Quezada, 2020)
Elaborado por: Erika Cérdenas

10.- ¢Que mejoraria o0 recomendaria usted a la empresa?
+ Ubicacion
+ Variedad de prendas
+ Nuevas prendas

+ Redes Sociales

La presente investigacion pretende asociar informacion numérica, por esto se ha planteado
realizar encuestas al mercado cuencano para medir el nivel que aceptacion que podria
tener la empresa Q&Q Textiles, ademas de conocer datos muy importantes que la empresa
podria mejorar.
Para obtener el tamafio de la muestra se utiliz6 una férmula estadistica que permitié sacar
el nimero representativo a ser encuestado para obtener informacion.

N

e*(N-1)
74 pq

n=

n: es el tamano de la muestra a conocer
N: tamafio conocido de la poblacion

e: error muestral
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z: nivel de confianza
p: proporcion esperada
g: 1-p (Malhotra, 2008)

De acuerdo a la formula se debera encuestar a 384 personas de la Ciudad de Cuenca
comprendidos entre las edades de 18 a 60 afios de edad, econdmicamente activos. Debido

a la pandemia las encuestas se realizaron via online. Se revelaron los siguientes resultados:

(1.96)2 (0,5)(0,5)(316619)
(316619)(0,05)2+(1,96)2(0,5){0,5)

Tabla 15. Género

Genero

® Femznino
® Masculno

Fuente: (Quezada, 2020)
Elaborado por: Erika Cérdenas

Tabla 16. Nivel de ingresos
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Nivel aproximado de ingresos familiares

® Menos de 270

@ Entre 370y 740
@ Entre 740 y 1450
@ Entre 1430 y 2060
@ Mas de 2060

Fuente: (Quezada, 2020)
Elaborado por: Erika Cardenas

Como se puede observar en la tabla No.16 el nivel de ingresos de los cuencanos va entre

%370 y $740 dejando en claro que la poblacion en su mayoria pertenece a la clase media.

Tabla 17. Tiempo de la Gltima compra

¢Hace cuanto tiempo compro alguna prenda de vestir para usted o algun familiar o amigo?

® Menos de un mes

@ Entr= un mes y tres meses
@ Entra tres mesas y sais

@ Entre s2is meses y un afo
@ Mas de un ano

Fuente: (Quezada, 2020)
Elaborado por: Erika Cardenas

Tabla 18. Frecuencia de compra de ropa.
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;Cada cuanto tiempo usted compra ropa?

® Semanal

® Mensual

@ Trimestral

® Semestral

® Lnuz

@ Cuando nzcesite

@ Cuando viajo

® 3 meses

@ Cazda que veo algo que me guste

Fuente: (Quezada, 2020)
Elaborado por: Erika Cardenas

Se puede observar que los cuencanos compran ropa mensual o trimestralmente de acuerdo
a su necesidad, pero estdn comprando constantemente, en su mayoria consumen ropa

casual y deportiva.

Tabla 19. ;Qué tipo de ropa suele comprar?

;Que tipo de ropa suele comprar? Escoja hasta dos opciones

Deportiva 110 (73,6 %)
Cazual 129 (92,1 %)
Elegante
Fopa da BIO-seguridad 75 %)
Fopa de recien nacdo |—1 (0,7 %)
Depende la ocasion y necesidad |1 (0,7 %)
11007 %)
Ropa de nifio |1 (0,7 %)
Ropa de bebe |1 (0.7 %)
Ropa interor |1 (0,7 %)
Ropa de bebe |—1 (0.7 %)
1] 50 100 150

Fuente: (Quezada, 2020)
Elaborado por: Erika Cardenas
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Tabla 20. Preferencias de fabricacion
Al momento de comprar usted prefiere prendas de vestir de fabricacion:
@ Nazcional

@® Exiranjera
@ Cualguiera de I35 dos opciones

Fuente: (Quezada, 2020)
Elaborado por: Erika Cérdenas

Tabla 21. Cuota mensual para ropa.

Indique un valor aproximado mensual que usted destina a la compra de ropa.

@® Menos de 50
@ Entre 50y 100
® Entre 100y 200
@ Entr= 200 y 500
@ Mas de 500

Fuente: (Quezada, 2020)
Elaborado por: Erika Cardenas
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Tabla 22. Factores al momento de la compra

Califique del 1al 5, considerando 1 come lo mas bajo v 5 lo mas alto los siguientes factores
que usted considera al momento de comprar una prenda de vestir

E0 M Mo es importante

60

20

Precio

Hl Foco importante

B Meutral

Durabilidad

Tabla 23. Tiendas de ropa

Marca

I Importante Il Muy importante

Dizafio

Como luce en usted

Fuente: (Quezada, 2020)
Elaborado por: Erika Cardenas

;Puede nombrar 3 tiendas de ropa que usted frecuenta?

RM MNAF MNAF ADIDAS REEBOOK
VATEX PINTO ETAFASHION LuLY
MARSHALLS LEVIS MNIKE ZARA
FERIA LIBRE (9 DEOCTUBRE| MARATHON LEVIS
ANTOCARBOME | LA BODEGA | TERRANMOVIS| ARELDI

Fuente: (Quezada, 2020)
Elaborado por: Erika Cardenas

Tabla 24. ; COmo conocio usted estas tiendas de ropa?

;Como conocio usted estas tiendas de ropa?

® Redes socizles

@ Televsion

@ Por recomendaciones

@® Forradio

® FPasezndo

@ Caminar por el c2ntro & ir viendo
@ Porvistas z |as tiendas fisicas
® Famiia
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Fuente: (Quezada, 2020)
Elaborado por: Erika Cardenas

Tabla 25. ;Qué le falta al lugar donde usted compra?

iQue cree que le hace falta al lugar donde usted compra ropa gue tendria gue ofrecerle una nueva
tienda para que usted decida comprar en ella?

VARIEDAD PROMOCIONES NADA
PREMDAS ACTUALES TALLAS MEJIOR ATENCION
SERVICIO A DOMICILIO|PRECIOS BAJOS | MEJOR CALIDAD

Fuente: (Quezada, 2020)
Elaborado por: Erika Cardenas

Tabla 26. ;Compraria en una nueva tienda?

¢Usted estaria dispuesto a comprar en una nueva tienda textil que le ofrezca un servicio
mejorado?

o1

® NO

Fuente: (Quezada, 2020)
Elaborado por: Erika Cardenas

Segun la investigacion de mercados realizada, la mayoria de clientes estarian dispuestos
a comprar en una nueva tienda y les gustaria que se mejoren los precios, la calidad y la
variedad de prendas de vestir ofrecidas. También se pudo observar que marcas
reconocidas estan muy posicionadas en la mente del consumidor, siendo una ventaja, ya
que otras tiendas textiles mas pequefias no gozan de preferencia, constituyendo una
oportunidad para Q&Q
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CAPITULO 3: LINEAMIENTOS ESTRATEGICOS OPERATIVOS: PLAN DE
MERCADEO

3.1.- Mercadeo Estratégico

3.1.1.- Segmentacion, target y posicionamiento

Segmentacion

Demogréfica:

La presente investigacion se realizara a hombres y mujeres que habitan en la provincia del
Azuay con edades comprendidas entrel8 a 60 afios de nivel socioecondémico medio
(familias de estrato C+ con ingresos entre $800 y $1200) y medio bajo (familias de estrato

C- con ingresos entre $400 y $800 al mes)

Psicografica:
Q&Q busca personas que quieran vestir a la moda, que acostumbran a comprar ropa por
lo menos una vez al mes. Su decisién de compra estd basada en recomendaciones de

conocidos y/o redes sociales

Target

Q&Q se enfoca en todas las personas que gusten de vestir bien, a un precio bajo y con la
mejor calidad en telas. Es por esto que resulta muy importante analizar el mercado
constantemente para poder realizar prendas de acuerdo al gusto, preferencia y necesidad.
La tendencia en el mercado se ha visto profundamente modificada debido a la pandemia;
por este motivo, se ha impulsado el uso de trajes Anti fluidos, confeccionando prendas

con telas que ayudan a la prevencion del contagio.
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e Buyer persona

-
. .

Andrea Arias
Edison Fernandez
Contador publico Ama de casa
Edison es contador publico en una emgresa dedicada a la venta de insumas Andrea es ama de casa, tiene 35 afios y se encarga del manejo dentro se su
médicos. Tiene 30 adios y vive en ¢l sector del Batan. Edison disfruta de hacer hogar, ella realiza las compras de su casa, desde los alimentos hasta las
deporte y vestir ssempre con prendas a la moda, & compra ropa de acuerdo al prendas de vestir que utilizan su esposo e hijos. Andrea compra las prendas de
clima de cuenca en lugares donde existe varios almacenes debido a la acuerdo a la comodidad v 1a moda que se encuentre en el mercado

diversidad de prendas

Autor: Erika Cardenas
Posicionamiento
La Empresa Q&Q se encuentra débilmente posicionada en la mente del consumidor. Por
tal razon se busca idear un plan de marketing que permita a las personas conocer mas

sobre esta empresa textil, sobre todo aquellos que se encuentran dentro del segmento de

mercado al cual se ha planteado las encuestas.

3.1.2.- Mercado Obijetivo vs Mercado Potencial

Mercado total: De acuerdo al ultimo censo realizado en el pais, la poblacion total de la
provincia del Azuay son 881.394 habitantes comprendidos entre hombres mujeres y nifios

de todas las edades.
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llustracion 13. Poblacion del Azuay

De 95 y mas afos
D 90 2 4 anos
De 85 2 8900
De 80 a 84 ahon
De 75 2 79 ahos
D 70 2 74 ahen
Dw 65 2 69 afos
Do &0 2 64 anos
De 55 25% anen
De 50 2 54 afos
Do 452 49008
De 40 5 44 afios
De 35239 a0n
De 20 234 anas
De 25 2 29 afos
Do 20224 anos
De 152 19 alos
De 102 14 anas
DeSa8ahos

De0adanos
Tots

1419

2003

3545

6036

B.469
10951
13226
15887
17281
22522
24280
29N
15679
17626
42558
56725
66631
69.892
o4.7a8

67.557

0.2%
0,3%
0,6%
1.0%
14%
1 A%

26%
1.0%

4.0%

5,0%
5.6%

PAL I

9,5%
%

11,7%

11.5%
11,3%
100 .LF

0%
03%
0.6%
1%
14%
1.9%
25%
1.9%
IA%

45%
52%
59%
69%

9.7%
10.5%
106%

10.1%
9.7%

Fuente: (INEC, 2020)

Mercado potencial: Son todas aquellas personas comprendidas entre 18 y 60 afios de edad,

entre hombres y mujeres que cuenten con el poder adquisitivo para comprar ropa, 0 que

esté dentro de sus necesidades basicas importantes adquirir prendas con regularidad. En

la provincia del Azuay las personas que cumplen con estas caracteristicas segun el INEC

y el nivel socioecondmico son 228.282 habitantes.

llustracidon 14 Poblacién econémicamente activa

B Poblacion Total (7T)
B Poblacion on Edad de Trabajar (PET)

B Poblacion Econdmicamente inactiva (PEN)

B Poblacion Econdmicamente Activa (PEA)

* La Poblacion en edad de trabajor y o PEA se calculan para las personas de 10 ados de edad y mis

Fuente: (INEC, 2020)
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Mercado Meta: Q&Q tiene una participacién en el mercado del 0.1% del mercado

potencial por lo cual se pretende llegar a 228 clientes anuales

Mercado
Potencial:

228.282
habitantes

Mercado Y /
total: | [ Meta: 228
' 881394 |} . clientes J
WEERY/ | anuales /

Fuente: (Quezada, 2020)
Elaborado por: Erika Cardenas

3.1.3.- Objetivos del Marketing

= Posicionar la empresa en el 0,1% del mercado potencial y vender al 25% de
dicho target, hasta final del 2021

= Duplicar la base a 56 clientes con el fin de incrementar las ventas para el afio
2021
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3.2 Mercadeo Operativo

3.2.1.- Producto — Cliente.

Como se ha mencionado anteriormente, Q&Q cuenta con un amplio portafolio de
productos fabricados con excelente calidad, para hombres y mujeres desde los 18 afios

hasta los 60 afios de edad. Se ofrecen varias alternativas de prendas de vestir.

Tabla 27. Portafolio de productos

Portafolio de productos

Ropa Hombre Unisex Ropa de Mujer

Deportiva | Casual | Elegante | Trajes Bioseguridad | Deportiva | Casual | Elegante

Fuente: (Quezada, 2020)
Elaborado por: Erika Cardenas

En Q&Q se busca ofrecer gran variedad de productos. Es por esto que, mediante las
encuestas realizadas al propietario y al mercado, se ha constatado la necesidad de
implementar nuevas lineas de ropa, como las prendas para el frio andino de la ciudad.
Ademas, actualizar conceptos de moda y tendencia en las lineas de ropa vigentes en el
presente periodo de tiempo. De acuerdo a las ventas, es necesario eliminar venta de trajes

anti fluidos puesto que la amplia demanda deriva en mayor competitividad.
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Tabla 28. Matriz BCG

MATRIZ BCG
©
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o
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(&)

ALTA BAJA

Participacion en el mercado ( Generacion de caja)

Fuente: (Quezada, 2020)
Elaborado por: Erika Cardenas

3.2.2.- Precio — Costo.

Como se puede observar, el margen de ganancia es del 35% para el propietario de la
empresa, lo cual se considera un nimero muy aceptable, ya que, si el mercado se volviera
competitivo se podria ajustar los precios sin dejar de tener un margen de rentabilidad

estable.
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Tabla 29. Precios

COMPETENCIAP.V.P

Detalle PVP 35% Costo TEXTILES QUIATEX [SAMMU ESTUDIO
Camiseta $6,00 $2,10 $3,90 $5,50 $8,00
Jean $12,00 $4,20 $7.80 $20,00 $20,00
Hoodies $12,00 $4.20 $7.80 $12,00 $17,00
Blusas $15,00 $5,25 $9,75 $15,00 $20,00
Vestidos $18,00 $6,30 $11,70 $25,00 $20,00
Bermudas $5,00 $1,75 $3,25 $14,50 $10,00
Licras $6,50 $2,28 $4,23 $12,00 $10,00
Trajes de Bioseguridad $12,00 $4.20 $7.80 $20,00 $20,00
Calentadores $18,00 $6,30 $11,70 $15,00 $20,50
Ropa Formal $12,00 $4,20 $7.80 $20,00 $15,00

Fuente: (Quezada, 2020)
Elaborado por: Erika Cardenas

De acuerdo a las encuestas realizadas a varios clientes, los precios de Q&Q son justos; es

decir, no pagarian mas del precio ya establecido. Esto, debido a las caracteristicas del

mercado en el que se ha establecido.

3.2.3.- Plaza — Conveniencia

Actualmente la empresa distribuye sus productos a nivel local en un espacio ubicado en

el sector popular de la Feria Libre. Los clientes grandes reciben sus productos a través del

intermediario, ya que la persona encargada realiza el retiro directamente del local para

llevarselo al consumidor final.
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llustracién 15. Q&Q

Fuente: (Quezada, 2020)
Autor: Erika Cardenas

Acorde a la investigacion realizada, la mayoria de clientes conocen la empresa debido a
su localizacién, por lo que se considera muy eficiente la ubicacién en términos de

visibilidad y accesibilidad.

3.2.4.- Promocion — Comunicacion

Uno de los mayores inconvenientes de la empresa, es el no contar con publicidad
constante, adecuada y eficiente. La Unica red social empleada no ha sido explotada de
manera correcta, ni se ha intentado abarcar a los potenciales consumidores virtuales.
Segln la investigacion realizada a las personas, éstas coinciden en que Q&Q deberia
realizar mas publicidad, puesto que han realizado sus Gltimas compras mediante redes
sociales, de manera cobmoda, efectiva y, sobre todo, sin salir de casa.
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llustracion 16. Redes sociales

’//IIW /}W}/WU}IH“H .

™. 0&Q Textiles
i L

&/

Fuente: (Quezada, 2020)

Utilizar material POP: Repartir publicidad de Q&Q a personas que se encuentren
transitando por el sector donde se encuentra la ubicacion de la empresa; también
se recomienda mejorar el aspecto del letrero ubicado en la parte de afuera para que
sea mas llamativo a la vista de los transedntes.

Manejo de redes sociales: Potenciar el manejo de redes sociales, implementar las
ventas por estos medios, informar acerca de promociones 0 nuevos productos,
realizar actividades con los clientes mediante estos canales y exhibir asiduamente
el portafolio de productos.

Mejorar el punto de venta: Arreglar la fachada del local para que resulte méas
atractivo a los transelntes; ademas, mejorar el disefio interior del almacén para
ofrecer una atencién dptimay que el cliente se sienta comodo creando un ambiente
adecuado para que las personas permanezcan mas tiempo dentro del local; de esta
manera podran observar las prendas exhibidas aumentando asi las posibilidades de
consumo. El objetivo es, atraer por un producto especifico y promover cierta

seduccidn hacia otros productos que sean adquiridos en conjunto.
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3.3 Métricas de control para el plan de mercadeo
Tabla 30. Metricas

Departamento Encargado, Objetivos Estrategias Tiempo | Indicador Ecuacion
Implementar vendedores
xtern n
. e te .OS que pueda Participacion | # de clientes activos/
visitar tiendas grandes de .
. , en el # de clientes
prendas de vestir y asi .
mercado potenciales
poder acaparar mayor
mercado
*Realizar mayor
publicidad por redes
Posicionar la sociales, actualmente los
empresa en el productos se dan a
0,1% del conocer via online debido
mercado a la pandemia. Efectividad # de clientes
Marketing Vendedor | potencial y 1 afio de actuales/ #de
vender al 25% de | publicidad | clientes afio anterior
. Implementar un plan de
dicho target, :
. marketing donde se logre
hasta final del ‘< cli
2021 captar mas clientes
mediante el uso de
publicidad
. Efectividad
Mejorar el punto de venta e;e'VI; @
para llamar més la - # de visitantes/
., publicidad
atencion de los #compradores
, en el punto
transeuntes q
e venta
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Vendedor

Duplicar la base
a 56 clientes con
el fin de
incrementar las
ventas para el
afio 2021

Implementar las ventas
online, publicando un
catélogo de todos los

productos existentes en la
tienda

Realizar actividades en
redes sociales que
permitan que los clientes
interactlen con la tienda y
pueda conocer mejor los
productos

Utilizar todos aquellos
recursos que actualmente
son indispensables y
econdémicos como el
manejo de redes sociales,
marketing boca a boca,
benchmarking etc.

Prescindir de
intermediarios para llegar
a clientes grandes y
entablar una
comunicacion directa
mediante asesores
comerciales.

1 afo

Efectividad # de visitas a la
de las ventas pagina/ # de
online compradores

% ventas afio actual/
% ventas afio
anterior

Incremento
de clientes

Fuente: (Quezada, 2020)
Elaborado por: Erika Cérdenas
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CAPITULO 4: PARTICIPACION DE MERCADO: PLAN DE VENTAS

4.1.- Prevision y cuota de ventas

Objetivo:

Duplicar la base a 56 clientes con el fin de incrementar las ventas para el afio 2021

4.1.1.-Previson de ventas

Tabla 31. Prevision de ventas

Concepto/afios | 2020 2021
Clientes 28 56

Venta en

dolares $ 8.000,00 | $16.000,00

Elaborado por: Erika Cardenas

4.1.2.-Cuotas
Debido a que en la empresa existen dos tipos de vendedores, se han planteado las

siguientes cuotas:

e 60% ventas corporativas

e 40% ventas punto de venta
Asesor comercial

Q&Q Textiles cuenta en la actualidad con un intermediario para sus ventas corporativas.
De acuerdo al reporte de ventas del 2020 estas ventas representaron el 88% de las ventas
totales de la empresa, por lo cual se espera que este vendedor pueda incrementar en el

periodo de 1 afio las ventas al 100%.
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Vendedores

Las ventas de almacén representaron el 12% de las ventas totales de la empresa. Este

porcentaje se considera muy bajo con relacion al afio anterior, seguin datos expresados por

el propietario. Por ello, mediante el plan de ventas se busca incrementar los ingresos para

obtener un 60% del mercado meta planteado. Esta la meta planteada para los dos

vendedores del almacén.

4.2.- Estructura sugerida de ventas

Para la presente investigacion se realizaron varios anélisis con los cuales se llego a la

conclusion de que la empresa necesita, de manera categlrica, organizar sus

departamentos. Para ello se propone la implementacion del siguiente organigrama:

Tabla 32. Organigrama Propuesto

Gerente General

Departamento
Comercial

Ventas

Vendedor 1 Vendedor 2

Asesor
Comercial

Departamento
Administrativo

Recursos Humanos

Elaborado por: Erika Cardenas
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Debido a las condiciones expuestas ante la Empresa Q&Q, se propone un organigrama
sencillo pero esencial, cuyo objetivo fundamental es mejorar las ventas. En el
departamento de ventas se ha propuesto la implementacién de dos personas mas para

poder disminuir los tiempos de atencion y poder asi visitar a posibles clientes potenciales.

La propuesta de implementar dos empleados se debe a la observacion del flujo de personas
que ingresan interesadas por las prendas de Q&Q Textiles. La observacion ha demostrado
que al atender un solo vendedor, en varias ocasiones se han perdido clientes al no
encontrar una persona que atienda sus dudas y necesidades. Por otra parte, se busca captar
mas clientes grandes y dejar de utilizar intermediarios. ES preciso incorporar un asesor

comercial que busque y realice negociaciones con grandes tiendas.

4.2.1.-Manual de funciones equipo de ventas

Como se ha mencionado antes, Q&Q Textiles es una empresa novel en el mercado, por lo
que en el organigrama no se ha propuesto un jefe de ventas. En cambio, se propone que el

propio gerente general controle esta area.

+ Vendedor 1: Se encargara de la atencion en el punto de venta. Su actividad
principal unicamente comprende la atencién al cliente, despejar dudas, atenuar
quejas, recibir sugerencias y mas requerimientos que se vayan presentando en el
transcurso del dia.

+ Vendedor 2: Este vendedor sera un auxiliar del vendedor 1. Mientras el almacén
este desocupado, se debera encargar del manejo de redes sociales, publicidad y la
gestion de marketing. Este vendedor actuaré en el punto de ventas cuando haya
mas de un cliente en el local que requiera atencion.

+ Asesor Comercial: Encargado de ampliar los contactos con nuevos clientes
potenciales. Se encargara ademas de realizar visitas constantes para identificar y

solventar necesidades, requerimientos y otros posibles clientes mayoritarios.
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4.2.2.- Politicas departamento de ventas

Pagos

+ Para clientes en punto de venta: los pagos seran realizados en efectivo con billetes
no superiores a $20 y con tarjetas de crédito.

+ Para clientes grandes: los pagos podran ser en efectivo, cheque contra entrega o se
realizard a crédito, dependiendo de la condicion del cliente luego de un anélisis de
cartera.

+ Los pagos para crédito podran ser en el periodo de 30 o 60 dias dependiendo de la

condicion.
Devoluciones o cambios

+ Las devoluciones y cambios se realizaran en un maximo de 24 horas con su
respectiva factura.

+ Los cambios se realizaran con prendas del mismo valor o de valores superiores.

+ Las devoluciones se receptaran siempre y cuando haya sido por alguna falla

comprobable por parte de la empresa.
Precios

+ EIl margen de ganancia siempre debera ser de minimo 30%. No se permitiran

descuentos que no cumplan con este porcentaje.
Robos

+ De existir alguna pérdida o robo, debera ser comprobado mediante las cdmaras de
vigilancia, caso contrario, el personal de la tienda debera hacerse responsable del

valor perdido.
Horarios de atencion

+ Los horarios de atencion al piblico seran de 8:30 am a 1:30 pm y de 3:00 pm 6:00
pm, de lunes a sabado. Los domingos y feriados no se laborara.
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Mapa de procesos
Ventas Corporativas

Tabla 33. Procesos ventas corporativas

Entender las .,
Contacto con Presentacion

necesidades Negociacion

del cliente el cliente del producto

Ventas en el punto de venta

Tabla 34. Ventas en el punto de venta

Contacto con el Presentacion del

cliente producto

4.3.-Remuneracion, territorio y rutas

4.3.1.-Remuneracion

Cierre Seguimiento

Elaborado por: Erika Cardenas

Negociacion

Elaborado por: Erika Cardenas

De acuerdo a las proyecciones y la economia actual del pais, el dia 30 de noviembre se

definio el salario basico en $400 mensuales.
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Vendedores

La remuneracion mensual sera de $400 mas beneficios de ley.

Los vendedores de almacenes tendran comisiones de acuerdo a las ventas
mensuales que se realicen en el almacén. El pago sera el 3% de las ventas brutas.
Mensualmente se definird una cuota a alcanzar de acuerdo a las ventas del mes
anterior.

Se mediran las ventas online por separado donde se esperan un porcentaje del 10%

de las ventas en su primer afo.

Asesor Comercial

-+ & & ¥

La remuneracion mensual sera $500 mas beneficios de ley.

El asesor comercial tendrd derecho a comisiones de acuerdo a las ventas
alcanzadas. El pago sera del 2% de las ventas brutas.

Mensualmente se evaluaré su desempefio para establecer la cuota mensual. Jaméas
podré ser menor a la del mes anterior.

El asesor comercial no podra exceder comisiones mayores a $500.

Se realizaran bonificaciones cuando afiance un nuevo cliente.

Se reconoceran los viaticos al vendedor.

Se entregard bimensualmente al vendedor un cambio de aceite.

El asesor debera presentar las facturas que justifiquen debidamente los gastos
realizados en el mes.

Los asesores tendrén un presupuesto maximo de $25 en viaticos. Si exceden este

valor correra por su cuenta.
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4.3.2.-Politicas de territorios

llustraciéon 17. Territorio

El Pangui
Fuente: (Maps, 2021)
Elaborado por: Erika Cérdenas

La estrategia a implementarse dentro de la provincia del Azuay, es el reconocimiento de
posibles nichos de mercado en diversos sectores. El asesor comercial sera el encargado de
cubrir la provincia buscando clientes potenciales. Con el paso del tiempo y de acuerdo al
crecimiento de las ventas, se planea implementar otro asesor comercial y asi expandir a la

empresa a nivel nacional.

+ Los vendedores deberan cubrir un porcentaje del 10% mensual del territorio.

+ Al momento de cubrir un sector se debera registrar en el GPS para llevar un
registro de cobertura.

+ No cumplir con la cuota de territorio tendra una penalizacion. A las 3
penalizaciones se realizara reunion con el asesor comercial y se decidird como
solucionar la situacion.

+ Al afio se debera cubrir el 10% del territorio, caso contrario habré penalizacion.

+ Deberd existir un registro de territorio que pueda ser comprobable.
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4.3.3.-Politicas de rutas

+ Contar con un registro diario de las compras realizadas por los clientes

+ Informar cuales son aquellos clientes que han dejado de comprar y porque

+ El asesor comercial debera presentar un reporte de actividades

+ EIl asesor comercial debera mantener el 90% de los clientes caso contrario se

deberd informar el motivo de la perdida de los mismos.

4.4.- Captacion, seleccién y capacitacion del personal de ventas

Para la correcta seleccion e instruccion de los empleados, se propone el siguiente plan

para la empresa Q&Q Textiles.

4.4.1.-Politicas de Captacion

+ Para seleccionar un nuevo colaborador se ejecutard un proceso transparente de
seleccion.

+ El salario dependera del perfil del postulante.

+ Serd seleccionado aquel candidato que haya cumplido con todas las pruebas
establecidas.

+ A la entrevista final pasaran tres postulantes, los cuales seran elegidos por el
gerente general.

+ El gerente general es el Unico que puede tomar la decision del personal

seleccionado.

77



4.4.2.-Seleccién

Las personas seran seleccionadas de acuerdo a los siguientes requisitos:

+ Titulo profesional en Administracion de empresas o marketing.
+ Contar con un afio de experiencia comprobable.

+ Sexo indistinto.

+ A partir de los 25 afios de edad.

+ Contar con movilizacion propia.

Ademas de cumplir con todos estos requisitos se deberan pasar las siguientes pruebas:

+ Seleccion de carpetas
+ Entrevista
+ Prueba de venta

+ Entrevista con el gerente general

Capacitacion al personal de ventas:

+ Se realizard una capacitacién mensual para dar a conocer los nuevos productos.
También se implementaran talleres y actualizacion de conocimientos.

+ Otra medida sera realizar, de acuerdo a su desempefio mensual, una capacitacion
motivacional ya que pueden darse casos de desmotivacion o fatiga.

+ Se destinard un presupuesto mensual para capacitaciones tanto para personal

administrativo como de produccion.
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4.5.- Métricas para el control del plan de ventas

llustracion 18. Métricas ventas

Departamento | Encargado | Objetivos | Tiempo | Indicador Ecuacion
(ventas reales-
o o ventas
Posicionar la Variacion
presupuestadas)
empresa en el de ventas
/ ventas
0,1% del
presupuestadas
mercado
_ ventas
actuales/ventas
vender al 25% en ventas . .
. del afio anterior
de dicho
target, hasta Crecimiont %ventas afio
. recimiento
final del 2021 actual/ %ventas
en ventas

afo anterior.

Elaborado por: Erika Cérdenas
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CONCLUSIONES

Como se ha manifestado en los capitulos precedentes, la Empresa Q&Q Textiles ain no
cuenta con una experiencia suficiente que afiance su expansion y desarrollo, por lo que se
ha desenvuelto sin una directriz clara y correcta. Por ello, la recomendacién principal que
debe regir el inicio de su crecimiento, es la implementacion de un pequefio organigrama
que permita definir mejor los procesos que debe llevar a cabo la empresa. También se
propone la concertacion de un plan de marketing capaz de ayudar en el reconocimiento de

las prendas y del trabajo que se realiza dentro de Q&Q Textiles.

Por otra parte, la investigacién de mercado ha demostrado que la empresa ha establecido
costos asequibles y aceptables, ademdas de una excelente calidad que le permitird ser
competitiva en el mercado. Se observo también que muchas personas estarian dispuestas
a optar por esta empresa, puesto que se valora positivamente la variedad, servicio, calidad
y costos asequibles. Estos factores resultan positivos para la empresa que cuenta con todas
estas caracteristicas.

En cuanto a la gestion de la empresa, Q&Q Textiles prescindird de intermediarios para
realizar sus contratos con clientes corporativos en pos de favorecer la negociacion directa.
Mediante este procedimiento, se aspira a tener una mejor rentabilidad, invirtiendo ademas
en la capacitacién y contratacion de un nuevo empleado que busque potenciales nichos de

mercado para poder asi cubrir la provincia del Azuay.

La ejecucion de un plan de ventas permitird a Q&Q, una empresa pequefia e inicial,
expandirse con el tiempo y posicionarse en el mercado, ya que, su filosofia y actuar son
los acertados para el mercado cuencano que ha conocido a esta empresa paulatinamente,
ya sea por su localizacion y recomendaciones o0 por sus costos y calidad. Esto a pesar de

no contar aun con una estructura definida o bajo una direccion administrativa profesional.
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RECOMENDACIONES

De acuerdo a la presente investigacion se puede proponer a la empresa las siguientes

recomendaciones:

Controlar y evaluar constantemente la empresa, ya que cuenta con un potencial

considerable dentro del mercado y puede ser aprovechado para generar ventas superiores.

El manejo de las redes sociales es fundamental. La empresa se ha visto en desventaja al
no saber explotar esta herramienta de forma adecuada y consecuente. Por eso se propone
una mejora integral en este aspecto, ademéas de la implementacién de publicidad para

posicionar la imagen de la empresa.

También se cree que la implementacion de un vendedor en el punto de venta y un asesor
comercial ayudaria exponencialmente a que las ventas incrementen, pues se estableceria
un mejor manejo y orden. El asesor comercial deberad encargarse de cubrir el territorio

cuencano y plantear rutas que sean eficientes para la empresa.

Por altimo, la capacitacion y control de los empleados, un aspecto muy importante para
el correcto manejo de la empresa. La filosofia central de este punto se podria resumir asi:
un empleado contento y comodo dentro de una organizacion bien concertada, da mejores

resultados que aquel que no lo es.
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ANEXOS

ANEXO 1

Entrevista al Sr. Franklin Quezada, propietario de la Empresa Q&Q Textiles.

1. ¢Dentro de su portafolio de productos podria indicarnos cual cree usted que

es su producto que mayor venta tiene?
Las blusas de mujer.

2. De su portafolio de productos me podria indicar ¢cual es el producto mas

nuevo que tenga?
Debido a la temporada se estd implementando una linea de ropa de traje de bafio.
3. Dentro de su portafolio me podria indicar ¢cual es su producto més antiguo?
La empresa empez6 fabricando ropa deportiva.

4. ¢Ha pensado alguna vez en dejar de vender algun producto debido a sus

ventas bajas, cual y por qué?

Se ha pensado dejar de fabricar los trajes Anti fluidos y las mascarillas debido a la alta

oferta y precios cada vez mas bajos de este producto
5. ¢Cual cree usted que seria su cliente potencial?

Las empresas grandes con las cuales se trabaja mediante intermediaria, como podria ser

RM y almacenes Tia.

6. ¢Cree usted que se debe implementar mayor publicidad a un producto en

especifico debido a ventas bajas?

A un producto en especifico no, mas bien se deberia implementar a toda la tienda y la

fabrica.
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7. ¢Cree usted que se deberian manejar mas redes sociales para promocionar

su producto?
Si, se deberia implementar mayor manejo de redes sociales.

8. ¢Desearia enfocarse en un nuevo mercado ampliando mas su portafolio de

productos?
Si, se busca poder ampliar mas el portafolio para poder tener mayor participacion.
9. Siimplementara un nuevo producto ¢cual seria?

Linea de ropa para el frio.

ANEXO 2

Entrevista a proveedora: Nancy Lojan

La entrevista realizada fue via telefénica debido a las restricciones. Se puede recalcar

datos muy importantes como los siguientes:

1. Pongaen el orden los factores que considera importante al momento de elegir

un proveedor, siendo 1 el mas importante y 7 el menos importante.
Calidad (1)
Precios (2)
Localizacion (3)
Tiempos de entrega (4)
Créditos (5)

Posicionamiento de la empresa (6)
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2. ¢Que usted valora como calidad en un producto textil?

Los acabados.

3. ¢Qué es lo que le hace tomar la decision de cambiar un proveedor? Ponga en
el orden de los factores que usted crea mas conveniente, siendo 1 el mas

importante y 5 el menos importante.
Mala calidad de las prendas (1)
Demoras (2)
Falta de seriedad (3)

Precios altos (4)

4. ¢Cbomo conocio usted a la empresa Q&Q?

Por medio de una costurera que trabaja en la empresa.

5. ¢Con qué frecuencia realiza pedidos a la empresa Q&Q?

Trimestral.

6. A parte de Q&Q, mencione tres empresas que provean articulos textiles.

Centro de disefio de la UDA, Reparadora de ropa Cajamarca, Tattu.
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7. ¢Como calificaria usted la calidad de los productos?

Empresa Q&Q Tattu UDA
Muy buena |
Buena o . .
Regular
Mala
Muy Mala

8. ¢Como calificaria la politica de precios ofrecidos por cada empresa?

Empresa Q&Q @ Tattu UDA
Bajos
Normales ® 4 B ©
Altos

9. ¢En general como calificaria el servicio prestado por cada proveedor?

Empresa Q&Q Tattu  UDA
Muy buena | _
Buena ® . e
Regular
Mala
Muy Mala

10. ¢ Qué recomendaciones daria para que la empresa Q&Q para mejorar su

imagen de la empresa y que usted incremente sus pedidos?

Mejorar los tiempos de entrega.

ANEXO 3

Entrevista proveedor, Nancy Lojan

1. ¢Como conocié a la empresa Q&Q?
Por medio de una costurera que trabaja en la empresa.

2. ¢Como considera usted la relacién con Q&Q?
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Muy buena.

3. ¢Como considera usted el nivel de ventas de Q&Q?
Empresa pequefia.

4. ¢Cada cuanto tiempo Q&Q le hace pedidos de telas?
Trimestral.

5. ¢Que tipo de crédito tiene Q&Q? y ¢por qué?
60 dias porque es un buen pagador.

6. En general ;Como considera usted a Q&Q como comprador?
Buen comprador.

7. ¢Queé le recomendaria a Q&Q para que mejore su imagen y para que venda

mas?

Mejorar la calidad del producto.
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