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RESUMEN

El Plan de Marketing es un documento maestro, centrado en las politicas comerciales,
empresariales y en las necesidades de los clientes actuales y potenciales, para establecer
estrategias eficaces determinando factores que los clientes consideran cruciales, y asi
lograr el cumplimiento éptimo de los objetivos planteados a corto y mediano plazo. Este
trabajo investigativo tiene como punto central, analizar el mercado de la ciudad de
Cuenca, con un caso de aplicacién en Amador’s Jeans, ya que al ser una empresa de
confeccion textil con su desarrollo productivo en la ciudad, no cuenta con un nivel de
ventas eficiente, debido a su bajo grado de reconocimiento y posicionamiento de marca.
Mediante el Disefio del Plan de Marketing, se busca incrementar la participacién en el
nicho de enfoque, obteniendo un nivel de ventas progresivas y sostenibles en el tiempo,
planteando diversas estrategias para dar a conocer y potencializar los productos de la
empresa a través de diferentes medios publicitarios tales como: publicidad ATL (Above
the line), BTL (Below the line) y técnicas de publicidad digital, con el fin de ubicar a

Amador’s Jeans dentro del top of mind de los consumidores.




ABSTRACT

A Marketing Plan is a master document focused on commercial and corporate policies
and the needs of current and potential customers ,so as to identify effective strategies by
determining factors that customers consider crucial, and thus achieve the optimal
fulfillment of the objectives to short and medium term. This research work has as its
main objective to analyze the market of the city of Cuenca with a case of application in
Amador's Jeans, a textile manufacturing company located in the city of Cuenca;
however, the company does not have an efficient sales level due to its low degree of
recognition and brand positioning. By means of a Marketing Plan Design, we seek to
increase participation in the niche strategy, obtaining a level of progressive and
sustainable sales over time, considering various strategies to raise awareness and
empower the company products through various media advertising such as ATL (Above
the line), BTL (Below the line) and digital advertising techniques so as to position

Amador's Jeans within the consumer’s top of mind.
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INTRODUCCION

El continuo desarrollo y crecimiento empresarial, implica a las entidades a introducir en
su rol, acciones para mantener la competitividad y crecimiento productivo, ya que los
niveles de competitividad son cada vez mas fuertes., El posicionamiento de la marca es
un plus muy fuerte en el ciclo empresarial, debido a que el reconocimiento del nicho

permite abarcar mayor porcentaje de mercado, permitiendo el crecimiento continuo.

En el primer capitulo se establece el marco de referencia, desarrollando conceptos
cientificos del estudio acerca del pan del marketing de posicionamiento, andlisis de la
situacion del mercado; es decir como se encuentra actualmente el sector textil en la Ciudad
de Cuenca, en cuanto a competencia y crecimiento de plaza, basado en un modelo de

posicionamiento como el estudio de las 4P.

El segundo capitulo, estd basado en el trabajo de campo; estudio y andlisis del grupo de
enfoque, es decir obtener caracteristicas cruciales para los consumidores como gustos y

preferencias hacia el producto, estableciendo un analisis de resultados.

En el tercer capitulo, se formula el disefio del Plan de Marketing para mejorar el

posicionamiento de “Amador’s Jeans” en la ciudad de Cuenca,

Definir el negocio de “Amador’s Jeans™ es establecer las necesidades de los consumidores
con relacién a los pantalones jeans, se percibe que la falta de posicionamiento y la
fragmentacion de distribucién del producto a otras provincias ha dado como resultado la
baja precepcidn de la marca en el cliente en la ciudad de Cuenca, siendo el causante que

la empresa no genere crecimiento de ventas en esta ciudad.

La presente investigacion se basa en el andlisis del inadecuado posicionamiento y
reconocimiento de la empresa en la Ciudad de Cuenca, ya que ha dado como resultado
un cuello de botella en el crecimiento productivo, permitiendo que empresas grandes con
capitales fuertes absorban el segmento mercado de enfoque de empresas méas pequerias.

El plan de marketing de posicionamiento busca obtener reconocimiento y

11
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posicionamiento de la marca en la mente del consumidor, logrando penetrar con mayor

fuerza el mercado y extendiendo su participacion de forma progresiva.

El objetivo de Disefiar el Plan de Marketing es determinar factores de importancia que
los clientes consideran cruciales para la adquisicion del producto como los pantalones

jeans de “Amador’s Jeans”, ademds de determinar caracteristicas como: precios,

promociones y competencia de la empresa.

12
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1 CAPITULO I: MARCO DE REFERENCIA.

2 Plan de marketing.

El Plan de Marketing es un documento o guia inspirada y estructurada en las politicas
comerciales y empresariales y en las necesidades de los clientes actuales y potenciales, en
base a esto se fijan estrategias eficaces para lograr el cumplimiento 6ptimo de los objetivos

planteados a corto y mediano plazo por la empresa.

El plan de marketing es un documento maestro, adaptable a cada empresa en su definicion,
e individual en su resultado, tratamiento y seguimiento. El plan de marketing esta
completamente unido al marketing mix y a la famosa teoria de las 4 P's que corresponde
a la adecuacion de un producto por parte de una empresa para servirlo al mercado en base
a unos parametros (producto, precio, promocion y plaza).

2.1 Precio: Precio marcado para el producto/servicio que busca una rentabilidad para la
empresa, entendiendo que el marketing es una técnica o metodologia que detecta
una necesidad del consumidor y pone un producto en tiempo, manera y forma a su
disposicion a un costo asumible y adecuado con un beneficio econdmico, Cuando
se habla de precio, también se habla de promociones, descuentos, y en definitiva de

todos aquellos aspectos relacionados con costos econémicos.

2.2 Producto: Hace referencia a la variable Producto que puede ser un consumible, un

servicio, una noticia de un periédico, un alimento que se vende etc.

2.3 Plaza: Es el lugar fisico o virtual en el que se venden los productos y que
obligatoriamente genera un canal de distribucion interno de entrada hasta el punto
de ventas.

2.4 Promocion: Actividades promocionales y de publicidad (marketing directo,
publicidad directa) que se realizan para estimular la demanda y conseguir ventas;

uno de los objetivos casi siempre principales en un plan de marketing.

13
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2.5 Puntos del plan de Marketing:

e Resumen inicial — analisis de la situacion actual (informaciones bésicas y tan
importantes como el estudio del entorno, estados y evaluaciones internas de la

empresa, datos del mercado, de la competencia y oportunidades).

o Detalle de los objetivos a alcanzar- a corto, medio y largo plazo, importante para
la planificacion en el tiempo, para seguir la linea marcada y observar si los tiempos

previstos se van cumpliendo, y no tener posibles desviaciones.

e Desarrollo de las actividades de marketing (definicion del target group o publico
objetivo, posicionamiento del producto y el marketing mix para poner en tiempo,
manera, forma, lugar y precio el producto en marcha, estimular la demanda del

publico y, en definitiva, permitir que se consigan los objetivos).

e Presupuesto economico para la realizacion del plan y consecucion de objetivos
marcados que siempre deberan de ser medibles; por lo que también se traza una
planificacion en ese aspecto. Anélisis, desarrollo, inversion, etc. todo ello debe de
medirse desde un punto de vista econémico y ver su viabilidad y aspectos en que
ayudard y rentabilizara los procesos a llevarse a cabo.” !

El plan de marketing no solo facilita un conocimiento completo de los hechos si no que,

gracias al estudio previo del mercado, concede prioridad a los hechos objetivos.

2.6 Ventajas del plan de marketing:

1Autor: David GUIU, julio 13, 2012
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e Asegura la toma de decisiones comerciales y de marketing con enfoque
sistematico, acorde a los principios del marketing.

e Obliga a establecer un programa de accién coherente con el rumbo marcado para
la accion comercial y de marketing.

e Faculta la ejecucion de las acciones comerciales y de marketing, eliminando las
confusiones y las falsas interpretaciones, respecto a lo que hay que hacer,
permitiendo la maxima cooperacion departamental.

e Al estar fijados objetivos y metas, la empresa cuenta con los elementos necesarios
para llevar a cabo el debido seguimiento de las actividades comerciales, y para

medir el progreso de la organizacién”.?

Dentro del plan de marketing y como parte crucial del estudio, se debe recalcar el analisis
FODA, el cual es un estudio situacional de las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y
Amenazas de la empresa ante la competencia, con la finalidad de buscar estrategias que

permitan lograr la diferenciacion y ventaja competitiva.

3 Plan de marketing de posicionamiento.

Un plan de marketing para el posicionamiento se basa en plantear ideas claves para la
empresa, con la expectativa de lograr la penetracién de la marca de un producto o servicio
en la mente del consumidor, ocupando la primera alternativa de producto para el cliente

al momento de realizar una compra.

3.1 Estructura del Plan de Marketing para el posicionamiento:

>(Sanz de la TEJADA. L.A., 1974)
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3.1.1 Segmentar el mercado.

Cada persona tiene necesidades distintas; un producto que trate de satisfacer todas esas
necesidades, terminara siendo un todo para nadie. Por esa razon el primer paso para
posicionar una marca es identificar los segmentos existentes en el mercado para luego

seleccionar el mas atractivo.

La segmentacion consiste en agrupar a los potenciales consumidores en grupos que
claramente se diferencien unos de otros pero que muestren cierto grado de homogeneidad
dentro del grupo. En otras palabras, se trata de identificar consumidores que tengan
preferencias similares entre si, agrupandolos en un conglomerado con preferencias

suficientemente distintas de otros grupos.
Metodologia de agrupacion de consumidores:

- Sociodemografica: método indirecto que asume que el origen de las preferencias esta

dado por los perfiles como el sexo, la edad, la renta, la educacion, la localizacion, etc.

- Atributos buscados: metodologia que pone énfasis en los sistemas de valores de los
consumidores, ya que dos personas del mismo perfil demografico pueden tener
preferencias muy diferentes.

- Conductual: determina los segmentos en base al comportamiento de compra de las
personas; para ello puede elegir caracteristicas tales como el historial de compra(usuarios
potenciales, primeros usuarios, usuarios regulares, etc.), la tasa de consumo del producto
o servicio (destaca al 20% de los consumidores gque generan el 80% del negocio o aquellos
consumidores por encima del promedio de la tasa promedio de consumo), y el grado de
fidelidad (consumidores ocasionales, consumidores habituales, etc.).

- Psicografica: es decir por estilos de vida, busca identificar y agrupar a los consumidores
en base a su similitud en valores, actitudes, intereses y opiniones. Asi busca identificar
indicadores de personalidad semejantes que también se correlacionen con las decisiones

de compra.
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La segmentacion comienza realizando una investigacion de mercado, donde se identifican
las variables que caracterizan a cada consumidor (segun la metodologia elegida) y luego
se agrupa a los consumidores en base a caracteristicas similares. Para ello se usan técnicas
como analisis conjoint (para identificar las necesidades de los consumidores y la
importancia relativa de cada una), analisis multi-dimensional (para agrupar esos
consumidores en “clusters”) y analisis discriminante (para determinar las caracteristicas

demograficas de esos segmentos o “clusters”).

3.1.2  Seleccionar el segmento objetivo.

Una vez identificados los segmentos que agrupan a los consumidores, lo siguiente es elegir

aquel segmento que resulta mas atractivo para la compafiia.

Para ello es necesario analizar cada segmento en base a las siguientes caracteristicas:
- Nivel de beneficios (tamafio actual y futuro, en términos de ingresos y rentabilidad),
- Nivel competitivo (posicién de la competencia, barreras de entrada/salida, etc.),
- Vinculo entre el producto y el mercado (coherencia con la imagen de la compafiia,

transferencia de imagen con otros productos, etc.).

Adicionalmente a esas caracteristicas que definen el nivel de atractivo de cada segmento,
la compafiia debe evaluar sus fortalezas y capacidades esenciales para competir en cada

segmento.

Asi la compafiia puede elegir uno o mas segmentos para servir. Como cada segmento
requerira esfuerzos especificos, una empresa pequefia con recursos limitados debe
enfocarse en un segmento especifico, que pueda capturar y defender de los competidores,
mientras que una empresa mas grande tendra los recursos necesarios para cubrir mas de
un segmento (por ejemplo, con productos o marcas diferenciados), aunque en cualquier
caso es necesario hacer una decision estratégica y no intentar cubrir todo el mercado, ya
que en ese caso, la empresa estara cubriendo segmentos no tan atractivos corriendo el

riesgo de diluir su presencia en segmentos claves.
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3.1.3 Determinar el atributo més atractivo.
Determinar qué atributos son importantes para el segmento objetivo y cdmo estan

posicionados los productos de la competencia en la mente del consumidor, para asi elegir

un lugar donde ubicar nuestro producto.
Para realizar este paso se usan mapas perceptuales:

e Identificar qué atributos los consumidores, en el segmento elegido, consideran
importante al momento de comprar un producto. Para ello se lleva a cabo una
investigacion de mercado, donde se les pegunta a los consumidores que valoren
ciertos atributos.

e ldentificar los atributos en una sesion de grupo y luego se determina el
valor relativo de cada uno entrevistando a una cantidad estadisticamente

significativa de consumidores.

Siguiendo un proceso donde se le pregunta a un nimero estadisticamente significativo de
consumidores que comparen marcas Yy atributos y luego, por correlacién, se infieren los
atributos que determinan las diferencias., El resultado es un listado de atributos en orden

de importancia —un “ranking”- y el grado de asociacion entre esos atributos y las marcas.

Si se dibuja graficamente los macro-atributos en una matriz, y luego se ubica cada marca
segun el grado de asociacion que tienen con cada uno, resulta un mapa perceptual como

el siguiente (ejemplo real de marcas de cerveza en EE.UU):

84,

Brau

Bajo coste

Suave

3.1.4 Creary testear conceptos de posicionamiento.
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Para llevar a la practica este posicionamiento y su razon para creer, se desarrollan varias
alternativas que se testean con consumidores (en sesiones de grupo y/o estudios
cuantitativos). Con estas pruebas se afina el concepto hasta lograr el 6ptimo de cara a

comunicar el posicionamiento con todas las herramientas al alcance de la empresa.

3.1.5 Desarrollar un plan tactico para implantar el posicionamiento.

Disefiar un plan de comunicacion que lo transmita y lo fije en la memoria de los
consumidores, para que cuando tengan que decidir sobre qué marca a comprar, la nuestra

sea la elegida.

3.1.6 Disefiar un plan de evolucion hacia el posicionamiento ideal.

En muchos casos la asociacion entre marcas y atributos ird cambiando debido a reacciones
competitivas, lanzamiento de nuevas marcas, aparicion de nuevas tecnologias que
satisfagan nuevas necesidades (creando nuevos atributos) o inclusive por la elevada

sofisticacion de los consumidores que iran demandando atributos de mayor orden.

Por esa razon, la empresa debe prever una evolucion a mediano y largo plazo de su
posicionamiento hacia niveles superiores, y trabajar activamente para liderar esa

transformacion y no depender de la competencia.

3.1.7 Crear un programa de monitoreo del posicionamiento.
Controlar cémo evoluciona la asociacion de la marca y sus competidores con los atributos

claves en la mente de los consumidores. Mediante entrevistas a un ndmero
estadisticamente representativo de consumidores con una frecuencia trimestral o bianual,
y que como minimo debe hacerse cuando hay discontinuidades en el mercado (por

ejemplo, lanzamiento de nuevas marcas, avances tecnoldgicos, etc.)”.?

3 César PEREZ CARBALLADA 18/2/2008 marketisimo
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4  Posicionamiento: concepto.

En el Marketing, el posicionamiento es el grado o lugar mental que ocupa la marca de un
producto y/o servicio en la mente del consumidor, determinando que este comportamiento
o0 grado de reconocimiento se construye a partir de la percepcién que tiene el cliente o de

la marca en forma individual y con respecto a la competencia.

“El posicionamiento se utiliza para diferenciar el producto y asociarlo con los atributos
deseados por el consumidor. Para ello se requiere tener una idea realista sobre lo que
opinan los clientes de lo que ofrece la compafiia y también saber lo que se quiere que los
clientes meta piensen de la mezcla de marketing de la empresa y de la de los competidores.
Para llegar a esto se requiere de investigaciones formales de marketing, para después
graficar los datos que resultaron y obtener un panorama visual de lo que piensan los
consumidores de los productos de la competencia. Por lo general la posicion de los
productos depende de los atributos que son mas importantes para el consumidor meta. Al
preparar las graficas para tomar decisiones en respecto al posicionamiento, se pide al
consumidor su opinion sobre varias marcas y entre ellas su marca ideal. Esas graficas son
los mapas perceptuales y tienen que ver con el espacio del producto, que representan las

percepciones de los consumidores sobre varias marcas del mismo producto.
La metodologia del posicionamiento se resume en 4 puntos:

1. Identificar el mejor atributo del producto.

2. Conocer la posicion de los competidores en funcion a ese atributo.

3. Decidir la estrategia en funcion de las ventajas competitivas.

4. Comunicar el posicionamiento al mercado a través de la publicidad.

Tomando en cuenta que el posicionamiento exige que todos los aspectos tangibles de
producto, plaza, precio y promocion apoyen la estrategia de posicionamiento que se

escoja.

Analisis de la situacion del mercado. Para competir a traves 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 Des posicionar o reposicionar a la competencia.

Debido a la gran cantidad de informacion con que el consumidor es bombardeado, a
menudo se crean escaleras de productos en la mente del cliente meta, en donde la empresa
que mejor se recuerda ocupa el primer lugar, es por ello que las empresas luchan por
alcanzar esa posicion. La marca que esta en segundo lugar debe inventar una nueva

categoria y ser lider en ella.

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 al 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:

1. Subposicionamiento: que la marca se vea como un competidor mas en el mercado.

Los compradores tienen una idea imprecisa del producto.
2. Sobre posicionamiento: Existe una imagen estrecha de la marca.

3. Posicionamiento confuso: imagen incierta debido a que se afirman demasiadas cosas

del producto y se cambia de posicionamiento con frecuencia.

4. Posicionamiento dudoso: es dificil para el consumidor creer las afirmaciones acerca

de la marca debido al precio, caracteristicas o fabricante del producto”. *

4.1 Tipos de posicionamiento:

e “Basados en las caracteristicas del producto.

e En base a precio/calidad.

4STANTON, ET AL. "Fundamentos de Marketing" Ed. McGrawHII, México, 112 ed., 1999. 170-244pp.
TROUT & RIVKIN. "EI nuevo posicionamiento” Ed. Limusa, México ,1996.

KOTLER, Phillip. "Direccién de Marketing. La edicion del milenio" Ed. PrenticeHall, México., 2001.
( ]
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e Con respecto al uso o beneficio que reporta el producto.
e Orientado al usuario.
e Por estilo de vida.

e Con relacion a la competencia”.®

5 Andlisis de la situacién del mercado

“Actualmente, una de las principales responsabilidades del Ecuador moderno es el
desarrollo de su sector industrial y productivo, de alli la necesidad de apoyar ampliamente
todos los procesos que conducen al desarrollo de empresas locales fomentando la

produccién nacional.

La situacion del sector textil ecuatoriano no es muy alentadora ya que el sector se ve
afectado por las importaciones Asiaticas, que traen productos a un costo muy bajo aunque
de inferior calidad, es decir que esto lleva a no ser competitivos frente a esos precios. Las
empresas importan produccion textil elaborada principalmente en la Chinay, légicamente,
con costos bajos, ya que ellos tienen la posibilidad de elaborarlos en voliumenes grandes,

distribuirlos en diferentes paises y abaratar costos.

Ya que los mercados del Ecuador, no son exportadores grandes, sino mas bien
extemporaneos porgue falta preparacién. La industria textil ecuatoriana no es tan grande,

es grande en volimenes de empresas, pero no en volumen de produccion”.®

“Ecuador exporta (textiles y confecciones) anualmente a 70 paises del mundo entre los

mas importantes Colombia, Venezuela, EEUU y Per(., El sector textil es el segundo sector

*“Angel BONET”
sAlfredo YAGUE 01 ABR 2013 edicion impresa El Telégrafo
( 5, )

\ )


http://www.indracompany.com/sostenibilidad-e-innovacion/neo/blog/blogger/angel-bonet

en importancia para la generacion del PIB industrial, después de la industria de alimentos
y bebidas”.’

La situacion del mercado textil en Cuenca se ve enfocada en las pequefias empresas, ya
que debido a su gran volumen de competencia en precios, estas pymes no buscan en gran
porcentaje la expansion productiva y el crecimiento empresarial esperado, la falta de toma
de decisiones estratégicas y acciones empresariales conlleva aun ciclo de vida productivo
lento, donde su producto no tiene la aceptacion ni el reconocimiento esperado por parte

de los consumidores.

Los productos importados son uno de los aspectos mas importantes para el decremento en
ventas de los productos fabricados en la Ciudad, ya que al ser importados y a un bajo
costo, son denominados como productos competitivos, aun al no tener la misma calidad

que el producto Ecuatoriano.

’Germéan FLORES 2013
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iMucho

2000-2013

. -
@& BALANZA COMERCIAL TEXTIL 'I'_
/e

ASOCIACION DE INDUSTRIALES
TEXTILES DEL ECUADOR

EXPORTACIONES | IMPORTACIONES SALDO

2000 67.802 183.998 -116.196
2001 73.568 224.005 -150.437
2002 66.035 215.618 -149.584
2003 77.878 231.536 -153.658
2004 88.603 306.229 -217.626
2005 84.251 350.944 -266.693
2006 82.811 373.101 -290.290
2007 93.989 448.906 -354.917
2008 144.984 554.213 -409.229
2009 179.681 415.008 -235.327
2010 229.293 561.701 -332.408
2011 194.896 736.605 -541.709
2012 155.261 714.212 -558.951
2013* 116.218 575.596 -459.378

FUENTE: Banco Central del Ecuador
ELABORACION: Departamento Técnico
AITE ISC29/11/2013

Tabla 1 Balanza Comercial Textil
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© BALANZA COMERCIAL TEXTIL /il_e
= 2000-2013

ASOCIACON DE INDUSTRIALES
TEXTILES DEL ECUADOR
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FUENTE: Banco Central del Ecuador

ELABORACION: Departamento Técnico

AITE ISC2W11/2013
llustracion 1 Balanza Comercial textil
6 Modelo de posicionamiento.

Posicionamiento
Andlisis del cliente: Empresa:

e Analisis de la situacidn

e Frecuencia de compra e  Caracteristicas

* Monto de compra influyentes para la

decisién de compra

Anilisis del proceso de compra:

Vinculacion con el cliente
Crear relacion directa
(cliente-empresa)

o

Producto

Precio

Plaza

Promocion
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6.1 Modelodelas4P

“Los cuatro "P" del marketing, también conocidas como la mezcla del marketing
(marketing mix), son promocion, precio, plaza y producto, siendo el modelo béasico para
la mayoria de los planes de marketing y también se utiliza para la diferenciacion y el
posicionamiento. Cada elemento de la mezcla del marketing, cada "P", ofrece una
oportunidad para la diferenciacion y el posicionamiento. Los productos pueden
diferenciarse al ofrecer algo unico que no ofrece ningun otro producto de la competencia.
La colocacion distintiva puede hacer que las marcas sean mas accesibles que otras.
Generalmente la estrategia de fijacion de precios posiciona al producto al
ofrecer precios mas bajos que sus rivales. Por ultimo, las promociones o publicidad

comunican las caracteristicas especiales de la marca o producto.”®

7 CAPITULO II: Analisis de la situacion actual de posicionamiento
de la empresa Amador’s Jeans.

7.1 Descripcion de la situacion actual.

La industria textil en el Ecuador es una de las mas grades fuentes de ingresos econémicos
debido a su gran cantidad de empresas que se encuentran desarrollando dicha actividad
productiva, siendo empresas grandes o pequefias. Dentro del mercado de enfoque, en la
ciudad de Cuenca se encuentran gran cantidad de empresas textiles que se consideran
competencia importante para Amador’s Jean, por su periodo de produccién y ventas en

este mercado.

“Amador’s Jeans” al ser una empresa de confeccion textil constituida en el Ecuador en

1987 por Amador Brito, empez6 con su desarrollo empresarial productivo en la Ciudad

¢ Roslyn FREN 2010
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de Cuenca, desarrollandose poco a poco y con gran esfuerzo logrando fragmentar su
distribucion de productos a otras provincias como Quito y Loja principalmente, siendo
estas provincias sus puntos mas fuertes de ventas, la poca participacion de ventas en la
ciudad de Cuenca permitio a la empresas identificar la baja percepcion de su marca en la
mente del consumidor, determindndolo como un factor de importancia para el

crecimiento.

Al haber identificado este factor como importante dentro del desempefio operativo y
financiero de la empresa, mediante el Disefio del Plan de Marketing de posicionamiento
de marca, se pretende cumplir el objetivo de mejorar el reconocimiento en la ciudad de
Cuenca, buscando incrementar la participacién en este nicho de mercado y ser una marca

reconocida, que permita el incremento productivo y de ventas dentro de la ciudad objetivo.

7.2 Misidn, vision y objetivos de Amador’s Jeans.

7.2.1 Mision.
“Amador’s Jeans” es una empresa enfocada a satisfacer las necesidades y gustos de los

clientes, brindando calidad e innovacion de punta, siendo competitivos y garantizando el

beneficio del producto a los clientes.

7.2.2 Vision

“Amador’s Jeans” busca asentarse en el mercado como una buena empresa de produccion
y con reconocimiento en el mercado textil del Ecuador, desarrollando productos de calidad

e innovacion continua para bridar el mejor servicio a sus clientes.

7.2.3 Objetivos

7.2.4 Obijetivo general:

Ser uno de los mejores productores de fabricacidn, elaboracion y venta de pantalones jeans

a nivel nacional, brindado calidad e innovacion.

7.2.5 Objetivos especificos:
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e Fabricar un producto de calidad, brindando el mejor beneficio a buen precio.

e Crecer anivel local y nacional en la produccién de pantalones Jeans

Amador’s Jean, al fragmentar su distribucion a Quito y Loja, su participacion en el
mercado Cuencano no es fuerte ni competitiva para las demés entidades competidoras,
por lo cual esta marca no se encuentra posicionada en la mente de los clientes actuales o

clientes potenciales.

La falta de posicionamiento de la marca Amador’s Jean en el mercado, ha permitido que
la competencia obtenga una ventaja competitiva ante la marca de estudio, ubicando a la
empresa en una situacion urgente de toma de decisiones estratégicas nuevas y proactivas
con la finalidad de minimizar dicha ventaja, incrementado la participacién de la marca

Amador’s Jean en este nicho.

Pese a que Amador’s Jean al estar en desventaja en este nicho de mercado por la falta de
reconocimiento, se ha mantenido en constante crecimiento en otras provincias
manteniendo su situacion financiera estable; obviamente afirmando que la empresa ha
dejado de aprovechar la oportunidad de incrementar su capital mediante las ventas en la

ciudad de Cuenca.

Gracias al esfuerzo y desarrollo de los miembros de la empresa, Amador’s Jean en los
ultimos afios ha tenido una evolucién positiva en el tiempo debido a sus acciones
estratégicas empresariales, su desarrollo empresarial ha incrementado porcentualmente
permitiendo la implementacién de nueva maquinaria tecnoldgica, lo cual permite el
incremento productivo siendo este un motor para el crecimiento en ventas y un flujo de

dinero mas atractivo para la reinversion y capitalizacion.

7.2.6 Determinacion del segmento de enfoque

e Caracteristicas demograficas
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Edad Desde 15 a 64 afios

Ingresos Desde un sueldo basico (USD
318)

Ocupacion Profesionales, estudiantes y
amas de casa.

Estatus Clase media

socioeconomico

Tabla 2 Caracteristicas demogréficas
Fuente: Ingrid TELLEZ NINO Jun 18, 2012
Elaboracion: David BRITO.

I N

Desde los 15 hastalos 64 afios,
va que es una edad donde los
gustos v preferencias personales
son los decisivos para la
compra

Porla existenciade una gran
variedad de productos, desde
los mas econdmicos hasta los
mas costosos.

Se dirige a estas personas, por
ser un producto de uso comun

target destinado desde la clase
media.

e Caracteristicas Psicograficas y socioculturales




_

Personas dedicadas a estudiar o
Estilode Vida JieUEETS

Valores Respeto, cultura, tradicionalidad.

Persona adolescente o adulta,
ISR PG actual, innovadora, que puede ser
formal o informal.

Enfocados aun segmento que
trabaje o estudie y necesiteun
jeans para sus actividades.

los clientes podran utilizar el
producto Amador’s Jean mientras
realizan sus actividades

Ya que al serun producto
utilizado frecuentemente, los
clientes buscan su estilo al verse
diferentes

Tabla 3 Caracteristicas Psicograficas y socioculturales

Fuente: Ingrid TELLEZ NINO Jun 18, 2012
Elaboracion: David BRITO.

e Caracteristicas geograficas

[ N

Region del Pais Cuenca

Densidad Urbano

Tabla 4 Caracteristicas geogréaficas
Fuente: Ingrid TELLEZ NINO Jun 18, 2012
Elaboracion: David BRITO.

El mercado meta es
directamente la ciudad de
Cuenca.

Enfocados directamenteenel
mercado urbano

e Caracteristicas conductuales o de comportamiento




-

Variable de uso Casual

Ocasionde Compra [O/(iiEisEl

Lealtad al momento de

Status de Lealtad vestir un pantalon jeans.

Actitud hacia el Entusiasta, moderno
producto

Clientes con una frecuencia de uso
de 2 pantalones jeans al mes.

Ocasion ordinaria buscando que
nuestros clientes promedio compren
para simismo.

fidelizar a nuestros clientes,
mediante la calidad
y elvalor agregado que se ofrece

Lograr que el target objetivo tenga
expectativas altas del producto.

Tabla 5 Caracteristicas conductuales o de comportamiento

Fuente: Ingrid TELLEZ NINO Jun 18, 2012
Elaboracion: David BRITO.

7.3 Determinacion de la muestra




Técnica de recoleccién de datos: para la investigacién o estudio de campo la técnica a
utilizar es la de Encuestas, ya que mediante esta se pueden establecer preguntas especificas
basadas en caracteristicas necesarias para el estudio, obteniendo como resultado

respuestas de gustos y preferencias del mercado potencial.

7.3.1 Unidades de muestreo

Hombres y mujeres de 15 a 64 afios que gustan y usen pantalones jeans, y que residan
dentro del Canton Cuenca.

7.3.2 Marco muestral

Listado de todas las personas que gusten o que estén dispuestas a adquirir jeans; dentro
del casco urbano

7.3.3 Alcance

Abarcar la mayor cantidad de poblacion que este dentro del casco urbano del canton
Cuenca provincia del Azuay.

NUmero de personas:

Poblacion en Cuenca, proyeccién 2014: 505.585 habitantes aproximadamente.

Se toma solo el casco urbano con un total de 329.928

En Cuenca el 64% de los habitantes estan entre 15 a 64 afios dando asi: 211.153 habitantes

aproximadamente.

Al obtener un nimero de habitantes equivalentes a 211153, se determina que se trata de

una muestra infinita.
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Total LUrbana

535624

546864

569416 329928

| Fuente: Datos obtenidos del INEC.

Tabla 6 Poblacion Proyectada de Cuenca 2011-2014

Poblacion de la provincia del Azuay segun censo estadistico 2010 es de 505.585

7.3.4 Seleccion del tamafio de la muestra:

“Poblacién infinita
n=tamafio muestra (nUmero de encuestas a realizar)

z= constante que depende del nivel de confianza que asignemos nivel de confianza 95%=
1.96

p= proporcion de individuos que poseen en la poblacion la caracteristica de estudio, este
dato es generalmente desconocido y se suele suponer que p=q=0,2, siendo la opcién mas

segura

= proporcion de individuos que no poseen esa caracteristica es decir 1-p

gl

m
I

margen de error 0.05
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Para resolver la férmula se requiere de una tabla de valor z, que proporciona la cantidad
del nivel de confianza; es decir con un 95% de confianza, esto serd igual a .95, se dividira

entre 2 y te dara .4750 lo que equivale en la tabla a 1.96. °

Para determinar el valor de p y g de la muestra, se realiza una prueba aleatoria a 10
personas del segmento, identificando que de cada 10 personas 2 conocen la marca y 8 la

desconocen por lo que:
P=2 que es la poblacion de individuos que poseen la caracteristica del estudio

Q=8 que es la proporcidn de individuos que no poseen la caracteristica del estudio

Férmula:
z°*pxq
n:
EZ

n= (1.96) 2* (0.2)(1-0.2)/(.05) 2

n=(3.84)(0.16)/(0.0025)

n=0.6144/0.0025= 246(muestra)

Basado en la poblacion urbana de la ciudad de Cuenca y el porcentaje de personas entre

la edad enfocada es decir entre 15 a 64 afios, mediante el desarrollo de la formula, se

determina que la muestra para el estudio de campo (encuestas) es de 246 personas.

® Tania UGALDE Oct 17, 2011Copyright: Attribution Non-commercial
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7.3.5 Desarrollo de encuestas basadas en preguntas especificas para el estudio
Formato de la Encuesta para el trabajo de campo:

Universidad del Azuay
Ingenieria en Marketing

Buenos dias, muy cordialmente le pedimos que a continuacion nos ayude respondiendo
las siguientes preguntas para una tesis de grado basada en el posicionamiento de una

marca:

Edad Sexo

A continuacion marque con una X la respuesta correcta

1. ¢utiliza usted pantalones jeans?

Si No

SI CONTESTO “NO” TERMINA LA ENCUESTA. GRACIAS.

2. ¢Cual es la marca mas conocida para Ud. en la linea de jeans?

Lee

Leves

Hermes paris

Amador’s Jean

Can can jeans

Diésel

Otros
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3. ¢ Cudles serian las caracteristicas mas importantes al momento de comprar un

jeans? En orden de importancia siendo 1 el mas bajo y 6 el mas alto

Calidad
Comodidad
Moda

Marca
Promociones
Precio

Otros

4. ¢Cual es el lugar de preferencia para realizar su compra?

Centros comerciales

Internet

Distribuidores

Fabricas

Por catalogo

5. ¢Con qué frecuencia adquiere un pantalén jeans?

Quincenal

Mensual

trimestral

semestral

Fechas especiales

6. (Conoce Ud. la marca “Amador’s Jean™?

Si No
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7. ¢Por qué medio quisiera tener informacion acerca de la marca Amador’s Jean?,

en orden de importancia siendo 1 el mas bajo y 7 el méas alto

Volantes

Television
Radio

Internet

Flyers

Vallas

Revistas

8. ¢ Cudl seria el precio que estaria dispuesto a pagar por un pantalén jeans de
calidad?

70
45
35
20
15

Muchas gracias por su cooperacion.
7.3.6 Trabajo de campo (recopilacién de informacion).
Fuente primaria: grupo de enfoque obtenido mediante la segmentacion del mercado

Cuencano, trabajo de campo realizado en lugares especificos donde se encuentran

conjunto de personas del grupo de enfoque establecido

7.3.7 Tabulacidn y creacion de base de datos para el analisis.

En base a la informacion obtenida en el trabajo de campo, se establece una base de datos

en Excel con el conjunto de variables para el anélisis y estudio en el programa SPSS.
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7.4 Estudio y analisis de las variables obtenidas en el trabajo de campo

Variables:
Edad: Andlisis en base a rangos de edad
Sexo: Analisis de variables en base al género

Marca mas reconocida: Identificar los competidores mas fuertes en el grupo de enfoque,

para la creacion de estrategias competitivas.

Caracteristicas de importancia para el cliente: Determinacidn de aspectos de importancia,
desde el méas importante para el cliente, como también el mas irrelevante que debe tener

el producto.

Lugar de preferencia de compra: Identificar los lugares que el cliente méas acude para

realizar su compra, y de esta manera colocar el producto en puntos especificos de ventas.

Frecuencia de compra: Determinar los periodos de mayor compra del cliente para el

manejo de produccién de producto.

Reconocimiento de la marca Amador’s Jean: Determinar el reconocimiento de la maraca

en el mercado Cuencano

Medios de informacion para la comunicacion con el cliente: Determinar los medios méas
utilizados por el cliente de enfoque, para dar a conocer el producto por el medio mas

adecuado.

Disposicién de precio a pagar: Determinar el precio que el cliente esta dispuesto a pagar,
fijando un precio que el cliente se sienta conforme y que brinde un buen porcentaje de

utilidad para la empresa.
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7.5 Andlisis y presentacion de resultados (cuadros porcentuales de informacion) e
interpretacion de resultados (SPSS)

El estudio de andlisis estd basado en una muestra de 246 personas encuestadas

aleatoriamente, basados en esta muestra se obtienen los siguientes resultados:

Division de muestra por género

En base a los 246 encuestados en el trabajo de campo de investigacion, el nimero de

encuestados por género es similar es decir:

Masculino: 122 Femenino: 124

Porcentual por Genero

B masculino

50,4 % femenino

Titulo: Hustracion 2 Division de muestra por género

Elaboraciéon: David BRITO
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Uso del producto pantalones jeans

1,6%0

N =i

Hno

98.4% SI
1.6% NO

® 2 personas de cada sexo
08 4% SI no utilizan el producto
1.6% NO

Titulo: llustracion 3 Uso del producto pantalones jeans

Elaboracion: David BRITO.

En base al uso del producto por parte de la poblacion, el 98,4% utiliza pantalones jeans,
es decir que es un producto de gran uso para las personas, esto determina que al ser un
producto con gran demanda, mediante un buen posicionamiento de mercado la empresa

pueda realizar las acciones pertinentes y estratégicas para incrementar su nivel de ventas
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Reconocimiento de marcas en la linea de jeans

B Amador’s Jean

B ofras marcas

En cuanto al andlisis del reconocimiento de la marca el 3,7% de la poblacion dice

reconocer la marca “Amador’s Jean” en el mercado Cuencano.

Es decir que de 242 personas apenas 9 personas conocen la marca, lo cual se

determina como una debilidad para la empresa,
Mientras que:

El 96,3%, es decir el resto de la poblacion de la muestra tiene mayor reconocimiento
en otras marcas, esto afirma que la competencia tiene un buen posicionamiento en

el mercado Cuencano.

Titulo: llustracion 4 Reconocimiento de marcas en la linea de jeans

Elaboraciéon: David BRITO.




Reconocimiento de marcas en la linea de jeans

Diésel 18,3%

Can can jeans || 3,3%

Amadors Jean 3,7%

Hermes paris | 8%

Levi's 39.8%

Lee Fﬁ L

En base a la calificacion entre hombres y mujeres de la poblacion muestral, se
puede identificar que los mayores competidores en la linea de pantalones jeans son
las marcas extranjeras como Levi’s con un 39,8%, lee con 25,2% etc., de

reconocimiento en el mercado Cuencano.

Titulo: Ilustracion 5 Reconocimiento de marcas en la linea de jeans

Elaboraciéon: David BRITO.
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Caracteristicas de importancia para el cliente

o0, 4.10%

11,60%

m Comodidad
Calidad

m Precio

® Moda

® Promocion

® Marca

Seguln el andlisis de las caracteristicas de importancia para el cliente, se determinan
los principales aspectos que influyen en el cliente de forma directa, ya que son

directrices o aspectos que definen el producto.

En base al andlisis de estudio, el orden de caracteristicas que el producto debe tener

segun el cliente son:

Comodidad
Calidad
Precio
Moda

Promocioén

o gk~ w N F

Marca

Titulo: lustracion 6 Caracteristicas de importancia para el cliente

Elaboracion: David BRITO.
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CARACTERISTICAS DE IMPORTANCIA PARA EL CLIENTE POR GENERO

17,35%

13,65%

Calidad Comodidad Moda Marca Promocion Precio

En base al sexo Masculino, el factor caracteristico de mayor importancia
en cuanto al producto es:

Comodidad
Calidad
Precio
Moda

Promocioén

o gk~ w D F

Marca

Para el género masculino, la comodidad y calidad es lo mas importante
en el producto seguido por el precio, esto permite establecer parametros

para la produccidn en la linea masculina.

Titulo: lustracion 7 caracteristicas de importancia para el cliente por género

Elaboracion: David BRITO.
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16.95%0

. 14.45%%
B.24%
6.33%
2.08%
1.23%%
R
Calidad Comodidad Moda Marca Promocion Precio

En base al sexo Femenino, el factor caracteristico de mayor importancia en

cuanto al producto es:

Calidad
Comodidad
Precio
Moda

Promocién

o g > w D E

Marca

En cuanto al género femenino, la calidad, comodidad y precio son las
caracteristicas de mayor importante en el producto.

Titulo: caracteristicas de importancia para el cliente por género
Elaboracién: David BRITO.
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Centro preferencial de compra para el cliente:

Centros comerciales
o Internet
m Distribuidores
m Fabricas

Por catalogo

En base al estudio, se puede definir que cada cliente tiene su lugar de
preferencia de compra, esto puede ser por facilidades de acceso a la compra,
precios mas bajos o complemento de diversién para realizar sus compras,

determinando que el lugar més utilizado por los clientes son:

1. Centros comerciales = 54,5%

2. Distribuidores =14,2%

3. Fabricas =12,6%

4. Internet = 10,6%

o

Por catalogo =6,5%

Titulo: lustracion 8 Centro preferencial de compra para el cliente:
Elaboracion: David BRITO.
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LUGAR PREFERENCIAL DE COMPRA PARA EL CLIENTE POR GENERO

51.7% 39.0%

0 0
15,8% 15,8% 133%

9.8% 9.8%

Centros Distribuidores Fabricas  Internet Porcatabgo  Intermet  Porcatalogo  Fabricas Distribuidores ~ Centros
comerciales comerciales

Segun el factor de preferencia de compra, basado en el género, el resultado
especifica que los tres primeros lugares para realizar sus compras son los
mismos para hombres y mujeres, es decir que se podria establecer un centro

de venta estratégico para ambos géneros.

En base al estudio se determina el lugar de preferencia para la compra:

MASCULINO FEMENINO
1. Centros comerciales 1. Centros comerciales
2. Distribuidores 2. Distribuidores
3. Fabricas 3. Fabricas
4. Internet 4. Por catalogo
5. Por catdlogo 5. Internet

Titulo: ilustracion 9 lugar preferencial de compra para el cliente por género.
Elaboracion: David BRITO.
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Frecuencia de compra del producto

trimestral 32,005
sem estral
Mensual

Fechas especiales

Quincenal

Dentro de la poblacion muestral, la mayor cantidad de compra del
producto se da en los periodos: trimestrales y semestrales con 32,9% vy
29,3%, seguido por una frecuencia mensual con 17,1%.

Grafico 11

FRECUENCIA DE COMPRA DEL PRODUCTO: de una muestra de 246 personas

- ©

w HOMBRES @ MUJERES
semestral 375% 45 trimestral 36,1% 44
trimestral 30,8% 37 semestral 22.1% 27
Mensual 175% 21 Mensual 172% 21
Fechas especiales 10,8% 13 Fechas especiales  14,8% 18
Quincenal 3,3% 4 Quincenal 98% 12

Titulo: Hustracion 10 Frecuencia de compra del producto
Elaboracion: David BRITO.
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Reconocimiento de la marca “Amador’s Jean

B siconoce la marca

no conoce la marca

En base al analisis de marca, se puede identificar un bajo grado de reconocimiento de
Amador’s Jean, es decir que apenas el 17,8% (43 personas) de la poblacién dice conocer
la marca, mientras que el resto de la poblacion el 82,2% (199 personas) la desconoce.

Dato dado por la baja participacion de marca en el mercado Cuencano.
Grafico 13

ANALISIS DE LA MUESTRA QUE RECONOCE LA MARCA POR EDAD.

23%

'\
b

Titulo: Hustracion 11 Reconocimiento de la marca “Amador’s Jean.

Elaboraciéon: David BRITO.

De la muestra que reconoce la marca el

BDel5aDaiios | 59 79 'Il‘ yel 48,8%’*\.

De232 32 afios
. Determinando que le mayor porcentaje
B De3la 42 afios o g ) yore )
de reconocimiento estd en las personas
B Ded? a 53 afios

de entre: 15 a 23 afiosy de 42 a 53
BDes3a63aios | Spos.
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Medio de informacion del producto, para el reconocimiento de marca

5.4% 4.5%

6,2%
N Internet

Tdevision

11.0%
Revidas

Volantes
m Radio
m Vallas

m Flyers

En base al analisis de preferencias de medios de comunicacién, se determina el medio
de mayor frecuencia de uso, permitiendo establecer la red de comunicacion mas

adecuada para el marketing directo con el cliente.

Orden de importancia de medios de comunicacion para el cliente:

1. Internet 29,3%
2. Television 21,5%
3. Reuvistas 21,5%
4. Volantes 11,6%
5. Radio 6,2%
6. Vallas 5,4%
7. Flyers 4,5%

Titulo: lustracion 12 Medio de informacion del producto, para el reconocimiento de
marca.

Elaboraciéon: David BRITO.
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MEDIOS DE COMUNICACION PARA EL CLIENTE POR GENERO

Internet Teevision Revisas Volantes Vallas Flyers Radio  Flyers Vallas Radio Volantes Tdevisitn Revistas Internet

En base al sexo Masculino el medio de | En base al sexo femenino el medio de
comunicacion mas usado es: comunicacion mas usado es:

1. Internet 13,6% 1. Internet 15,7%

2. Television 11,2% 2. Revistas 10,7%

3. Revistas 10,8% 3. Television 10,3%

4. Volantes 6,6% 4. Volantes 5%

5. Radio 2,9% 5. Radio 4,1%

6. Vallas 2,5% 6. Vallas 2,5%

7. Flyers 2,5% 7. Flyers 2%

Titulo: ilustracién 13 medios de comunicacion para el cliente por género
Elaboracion: David BRITO.
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Disponibilidad de precio a pagar

15 S . 2,].“.!'{0

208 -?’g"”“
1 L[]
70 - 7%
«s |

33,5%

Como deduccién del analisis de la variable disponibilidad de precio a pagar por el cliente,

se obtiene como resultado que dentro de la poblacion, la mayor parte el 48,8% de la

poblacion Cuencana esta dispuesto a pagar un precio de 45 dolares por un pantalon jeans,
el 33,5% 30 ddlares, el 7,9% dispuesto a pagar 20y 70 dolares y el 2,1% 15 dolares.

DISPONIBILIDAD DE PRECIO A PAGAR POR GENERO

L

”

Precio

45$
308
70S
205
15$

47,5%
35,8%
7,5%
8,3%
,8%

57 personas
43 personas
9 personas
10 personas
1 persona

Precio

45
30$
705
205
15$

50,0% 61 personas
31,1% 38 personas
8,2% 10 personas
7,4% 9 personas
3,3% 4 persona

Titulo: lustracion 14 Disponibilidad de precio a pagar

Elaboraciéon: David BRITO.

7.6 Informe de resultados
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Como resultado del andlisis del estudio, se ha filtrado informacion importante por parte
del grupo de enfoque para la empresa “Amador’s Jean, lo cual permitird a sus directivos
planear y establecer estrategias empresariales eficaces para obtener mejor
posicionamiento en el mercado, buscando desarrollar la ventaja competitiva y

diferenciacion para el cliente.

En base al estudio se determina que el 98,4% de la poblacion utiliza un producto como el
pantalon jeans, es decir que dicho producto tiene bastante acogida por las personas para
su uso, demostrando que al ser un producto de produccién masiva, se tiene gran cantidad
de competencia, siendo la diferenciacion y posicionamiento un plus para cada empresa.
Al ser un producto can alto grado de uso, se puede identificar como una ventaja estratégica
para la empresa ya que con una buena oferta promocional la demanda del producto
incrementara, permitiendo la extensién del mercado y al mismo tiempo el crecimiento en

cuanto al reconocimiento y posicionamiento empresarial

En cuanto a la competencia, los competidores mas fuertes son las marcas extranjeras
como: Levi’s, Lee y Diésel, ya que estas son marcas reconocidas y lideres en
posicionamiento, por su calidad y disefios, ademas de ser marcas que se encuentran en el

mercado por grandes periodos de tiempo.

Conociendo a los competidores mas fuertes del mercado, se puede realizar un
benchmarking que permita el analisis de dichas marcas, para poder reconocer
caracteristicas que se puedan incorporar de forma efectiva al producto como fortaleza,
siempre con la finalidad de a dichas caracteristicas encontradas mejorarlas e integrarlas a

Amador’s Jean.

En cuanto al anélisis de las caracteristicas que debe tener el producto para el cliente, el
mayor beneficio que busca la persona en el producto es la comodidad y la calidad seguida
por el precio, moda, promocién y marca, esto es un dato importante ya que denota que

mediante un producto de gran calidad se puede estar a la par de la competencia de la
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empresa, ya que para los clientes la marca no es una caracteristica de mayor importancia
al momento de adquirir un pantalon jeans, mientras que la calidad y comodidad son

factores cruciales.

En cuanto a la venta del producto, se identifica que el lugar de preferencia para los clientes
son los centros comerciales e internet, esto permite que la empresa coloque su producto
en lugares especificos en los cuales el cliente acude con mayor frecuencia, ademas de
manejar el mercado electronico, donde en el actualidad las personas compran por mayor

facilidad y accesibilidad continua.

La mayor adquisicion del producto se da trimestralmente, es decir que la mayor cantidad
de venta del producto para la empresa es cada tres meses, esto permite manejar la linea de
produccidn, buscando la innovacion y mejoramiento continuo para lograr el incremento
productivo y de ventas para la empresa, ademas permite establecer estrategias para
mejorar las ventas en este periodo, como patentar colecciones por temporada trimestral,
esto seria un plus diferenciador para la empresa, ya que dejaria expectativa en los clientes

para cada temporada.

Mediante el anélisis de la informacion obtenida en la investigacion, la marca “Amador’s
Jean” es reconocida en el mercado Cuencano en un bajo porcentaje, apenas el 17,8% de
la poblacion entre personas de los dos géneros dicen conocer la marca, es decir que la
marca no es conocida en el medio. Esta debilidad de la empresa es en base a la poca
participacion, y la baja accion de penetracion que la empresa tiene en el mercado.

Al ser una marca poco reconocida la empresa debe planear, plantear y accionar estrategias
que permitan incrementar el reconocimiento y la participacion, esto se puede dar mediante
acciones publicitarias BTL, ATL, camparias promocionales donde la marca y el producto

buscaran un acercamiento hacia el cliente.
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En cuanto a la basqueda de posicionamiento, el medio comunicativo mas adecuado para
el cliente es via on-line, es decir mediante Internet, ya que es el medio informativo méas
utilizado en la actualidad., El internet es una via directa con el cliente ya que una
publicidad o informacién acerca del producto sera dirigida directamente hacia el grupo

objetivo.

En la actualidad el 85% de la poblacion mundial utiliza las redes sociales para
comunicarse, es decir que este medio es muy adecuado para brindar informacién acerca
de un producto o servicio, por ejemplo Facebook es un medio comunicativo muy usado
donde se puede ubicar informacion publicitaria, ademas de manejar paginas web de
mercado electronico de la empresa donde se puede a dar a conocer nuevos productos,

nuevos modelos, promociones y nuevas colecciones.

En base a la fijacidn de precio, la disposicidn de pago del cliente por un producto jeans de
calidad es de 45 dolares, es decir basados en el analisis el 48,8% de la poblacion esta
dispuesta a pagar este precio, obteniendo un producto que satisfaga las necesidades y

brinde los beneficios buscados.

7.7 Analisis Foda
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Mediante el analisis FODA, se plasmara y conocera las Fortalezas, Oportunidades,

Debilidades y Amenazas de la empresa Amador’s Jeans, ademas de los aspectos internos

y externos que pueden detener el desarrollo del cumplimiento eficaz de los objetivos

planteados.
ANALISIS FODA
Fortalezas Debilidades
» Producto a gran escala. > Baja participacion de la marca
» Tecnologia actual. » Bajo reconocimiento de marca.
» Calidad en el producto. » Falta de acciones informativas del
» Precio asequible producto (publicidad).
» Personal calificado de produccion. » Falta de tienda comercial fisica para
» Buen ambiente laboral. el cliente.
» Buena linea de produccion. » Un solo canal de distribucién.
» Varios proveedores de materia » Fabrica alejada del grupo de enfoque.
prima. > Falta de investigacion y desarrollo.
» Seguimiento de los clientes. » No hay acciones para incrementar la
» Patente de productos. cartera de clientes.
» Nivel creciente de demanda de » No hay direccidn estratégica clara.
producto en otras provincias. » Politicas inadecuadas de pago para el
» Propiedad de la tecnologia principal. cliente.
» Correcta administracion de » Inexistencia de manejo de mercado

inventarios.

electrénico.
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Oportunidades

Mercado en crecimiento.

Mercado apto para la realizacion de
publicidad

Publicidad ATL

Factibilidad de realizar publicidad
BTL

Produccion masiva.

Apertura a mercados
internacionales.

Penetrar nuevos mercados con
nuevos desarrollos tecnoldgicos en
areas de su dominio.

Atender a grupos adicionales de
clientes.

Utilizacion de nuevos canales de
ventas.

Tratado de libre comercio TLC, lo
cual permite reducir las barreras
comerciales y trabajar en paises
extranjero con mercados
potenciales, incluso promover la

exportacion

Amenazas

Marcas extranjeras lideres en el
mercado.

Incremento en tasas de interés para
financiamiento de la produccion.
Falta de politicas de proteccion a la
industria nacional.

Gran cantidad de empresas con el
mismo rol de negocio.

Cambio de hébitos (necesidades y
gustos) de los consumidores.

Alto porcentaje de importacion de
productos textiles.

Inadecuado control para contrarrestar
el contrabando de productos textiles.
Entrada de competidores nuevos a
costos mas bajos.

Ineficiente flujo de efectivo.

Titulo: Tabla 7 andlisis FODA.
Elaboracién: David BRITO.
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La matriz FODA es establecida y planteada en base al informe de resultados del estudio,
ya que de esta informacion se ha obtenido factores especificos y cruciales que denotan las
Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas de Amador’s Jean., Con dichos
factores analizados y determinados, la empresa puede accionar estratégicamente en cada
uno de ellos para reforzarlos o mejorarlos con la finalidad de obtener mayores Fortalezas
y Oportunidades en el mercado Textil; eliminar o minimizar el impacto de las Amenazas
existentes en el macro entorno empresarial; y, atacar las Debilidades internas de la
empresa con el objetivo de rodear a la empresa de gestiones crecientes, que permitan el
agilitamiento de los procesos empresariales y productivos, ya que una vez reducidos o
eliminados los factores externos, los internos como las fortalezas permitiran la vinculacion
directa hacia las oportunidades, crenado un bucle en donde las acciones den como

resultado un posicionamiento fuerte de la marca y un crecimiento continuo de la empresa.
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8 CAPITULO III.

Formulacion del Disefio de plan de marketing para mejorar el posicionamiento de la marca

de Jeans “Amador’s Jeans” en la Ciudad de Cuenca.

ESQUEMA GRAFICO DE LA CONSTRUCCION DEL PLAN DE MARKETING.

S — _

> Analisis Foda

» Analisis del producto de

la empresa

» Obijetivos del marketing -

> Estrateqia de diferenciacién

> Penetracién en el mercado

——
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» Posicionamiento Amador’s Jeans

> Estrategias Publicitarias

> Participacién en el mercado




e Precio
> Anaélisis 4P
e Producto
e Plaza
e Promocion
» Evaluacion de las estrategias
> Presupuesto del plan de Marketing
» Verificacion y control del plan de marketing
» Retroalimentacion
» Conclusiones
» Recomendaciones

llustracién 15 esquema grafico de la construccion del plan de marketing

8.1 PLAN DE MARKETING DE POSICIONAMIENTO PARA AMADOR’S
JEANS.

8.1.1 Objetivos estratégicos.

Crear estrategias de indole comercial para la empresa “Amador’s Jeans”, buscando la
satisfaccion de las necesidades de los clientes, y como resultado obtener la optimizacion
empresarial, alcanzando los objetivos planteados por la organizacion a mediano y corto

plazo.

8.1.2 Objetivo general del plan.

Alcanzar el posicionamiento 6ptimo de la marca “Amador’s Jeans”, para de esta manera

incrementar el nivel de ventas de pantalones jeans en la ciudad de Cuenca.

8.1.3 Objetivo especifico.

e Incrementar el posicionamiento la marca Amador”s Jeans de un 17,8 % a un 37,8%

anual, lo que dara como resultado un incremento de ventas para la empresa.
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e Lograr lacompetitividad en linea de pantalones jeans, mediante la implementacion

de tecnologia actual, precios 6ptimos y servicio adecuado.

e Ofertar un producto de calidad, para alcanzar la satisfaccion total del cliente,
buscando el respaldo financiero a largo plazo y presupuestos reales de compra y

venta con una rentabilidad 6ptima.

8.2 Analisis FODA.

Mediante el analisis FODA, se plasmard y conocerd las Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades y Amenazas de la empresa Amador’s Jeans, ademas de los aspectos internos

y externos que pueden detener el desarrollo del cumplimiento eficaz de los objetivos

planteados.
Cuadro 1
ANALISIS FODA
Fortalezas Debilidades
» Producto a gran escala. > Baja participacién de la marca
» Tecnologia actual. » Bajo reconocimiento de marca.
» Calidad en el producto. » Falta de acciones informativas del
» Precio asequible producto (publicidad).
» Personal calificado de produccion. » Falta de tienda comercial fisica para
» Buen ambiente laboral. el cliente.
» Buena linea de produccion. » Un solo canal de distribucién.
» Varios proveedores de materia » Fabrica alejada del grupo de enfoque.
prima. » Falta de investigacion y desarrollo.
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» Seguimiento de los clientes. No hay acciones para incrementar la

» Patente de productos. cartera de clientes.

» Nivel creciente de demanda de No hay direccion estratégica clara.
producto en otras provincias. Politicas inadecuadas de pago para el

» Propiedad de la tecnologia principal. cliente.

» Correcta administracion de Inexistencia de manejo de mercado
inventarios. electronico.

Oportunidades Amenazas

» Mercado en crecimiento. Marcas extranjeras lideres en el

» Mercado apto para la realizacion de mercado.
publicidad Incremento en tasas de interés para

» Publicidad ATL financiamiento de la produccion.

» Factibilidad de realizar publicidad Falta de politicas de proteccién a la
BTL industria nacional.

» Produccion masiva. Gran cantidad de empresas con el

» Apertura a mercados mismo rol de negocio.
internacionales. Cambio de habitos (necesidades y

» Penetrar nuevos mercados con gustos) de los consumidores.
nuevos desarrollos tecnoldgicos en Alto porcentaje de importacion de
areas de su dominio. productos textiles.

» Atender a grupos adicionales de Inadecuado control para contrarrestar
clientes. el contrabando de productos textiles.

» Utilizacion de nuevos canales de Entrada de competidores nuevos a
ventas. costos mas bajos.

» Tratado de libre comercio TLC, lo Ineficiente flujo de efectivo.

cual permite reducir las barreras
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comerciales y trabajar en paises
extranjero con mercados
potenciales, incluso promover la

exportacion

Titulo: Analisis FODA.

Elaboracion: David BRITO.
La matriz FODA es establecida y planteada en base al informe de resultados del estudio,

ya que de esta informacion se ha obtenido factores especificos y cruciales que denotan las
Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas de Amador’s Jean., Con dichos
factores analizados y determinados, la empresa puede accionar estratégicamente en cada
uno de ellos para reforzarlos o mejorarlos con la finalidad de obtener mayores Fortalezas
y Oportunidades en el mercado Textil; eliminar o minimizar el impacto de las Amenazas
existentes en el macro entorno empresarial; y, atacar las Debilidades internas de la
empresa con el objetivo de rodear a la empresa de gestiones crecientes, que permitan el
agilita miento de los procesos empresariales y productivos, ya que una vez reducidos o
eliminados los factores externos, los internos como las fortalezas permitiran la vinculacion
directa hacia las oportunidades, crenado un bucle en donde la las acciones den como

resultado el un posicionamiento fuerte y crecimiento continuo.

8.3 Analisis del producto de la empresa.

8.3.1 Producto.
Amador’s Jeans es una empresa de produccion y comercializacion de pantalones jeans,

lanzando al mercado un producto con la marca “Amador’s Jeans”, actualmente distribuye
su producto en otras ciudades como Quito y Loja, siendo la ciudad de Cuenca su centro
de produccion.
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Amador’s Jeans es un producto de calidad con disefios innovadores y modelos actuales
que busca satisfacer las necesidades de los clientes y cumplir con las expectativas

buscadas por el cliente.

8.3.1.1 Caracteristicas del Producto.

e Tela mezclilla

e Hilo.

e Botones.

e Forros.

e Remaches.

e Zipper (cierre).
e Sellos.
e Etiqueta Tela.

e Etiquetas Cuero.

8.3.2 Precio.

La fijacion del precio del producto va directamente en funcidn a los costes que intervienen
en la creacion del producto, como: costos de materia prima, produccion, operativos y de
transporte, en base a estos aspectos se determina el costo del producto y se incrementa un

margen porcentual que brinde una ganancia o utilidad neta a la empresa.

Para la determinacion del precio es parte crucial tomar en cuenta aspectos que intervienen
en el mercado como la oferta y la demanda, ya que este es un indicador para la produccién
en linea; ademas que permite a la empresa manejar el precio del producto en el mercado,
un inadecuado estudio de las variables que intervienen en la fijacion del precio

provocarian perdida de participacion y posicionamiento que ha obtenido la empresa.

En base a estos aspectos se fija el precio final del producto terminado, tomando en cuenta
gue mediante el estudio de campo se identifico que el cliente esta dispuesto a pagar un

precio de 45 doélares por el producto, variable que también es considerada al momento de
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fijar el precio, en funcion al costo, del punto de equilibrio y utilidades meta en base a la
demanda, en funcion del comprador, y basado en la competencia.

8.3.3 Filosofia corporativa.

Los principales aspectos para alcanzar el éxito de la empresa son:

e Aplicar una vinculacion directa o marketing directo con la finalidad de
incrementar la masa de clientes, e incrementar de esta manera el nivel de ventas.

e Seguimiento del cliente, estar pendiente de la expectativas del cliente esto permite
fortalecer la vinculacion, antes, durante y después de la compra.

e Brindar informacion clara, manteniendo la calidad del producto de la empresa, y

satisfaciendo las expectativas de los clientes.

8.4 Objetivos del marketing.

Para el éxito eficaz de la empresa Amador’s Jeans, la organizacién debe cumplir con el
desarrollo de las estrategias y objetivos planteados, el crecimiento empresarial es resultado
de la ejecucidn de esfuerzos conjuntos de los elementos que dan el continuo movimiento

a la organizacion.

La fijacion de objetivos permite el andlisis de la situacion del mercado y de la
competencia, dando a la empresa la oportunidad de tomar acciones efectivas.

El conocimiento de los objetivos por parte de todo el personal de la empresa, permite el
trabajo conjunto y la accidn de las estrategias en busca de la optimizacion.

Objetivos del marketing.
Objetivol.

Realizar campaiias publicitarias al menos 2 veces por afio, en los medios mas adecuados

para mejorar el posicionamiento de la marca.
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Objetivo 2.

Lograr que los nuevos clientes califiquen el producto Amador’s Jeans como una prenda
de preferencia.

8.4.1 Estrategias.
e Lograr la diferenciacion ante la competencia, a traveés de un producto con

estandares de calidad y relacién directa con los clientes.
e Incrementar el nivel de ventas del producto en un 15% mensual.

e Buscar la innovacion continua en modelos y disefio del producto.

8.4.2 Estrategia de diferenciacion.

El beneficio de las estrategias de diferenciacion, es que ya una vez aplicadas de forma
adecuada al mercado, crean una posicion para la empresa con fuerzas competitivas

manteniendo un liderazgo en costos.

La estrategia de diferenciacion permite a la empresa obtener grandes ventajas que puede
dar a la organizacién mayores margenes de ingresos, esta estrategia se aplicard a Amador’s
Jeans, tomando en cuenta que la diferenciacion del producto va de la mano con los
servicios extras (pos venta, servicio al cliente, relacion directa, etc.) que crean un plus

diferenciador en el cliente al momento de realizar una compra.
Estrategias:

e Mantener la calidad constante en el producto mediante verificacion.
e Canales innovadores de compras para el cliente, mercado electronico.

e Estrategias de precios y promociones por temporada:

o Fijar un precio inicial bajo para obtener una penetracion de mercado
rapida; es decir, captar una buena cantidad de consumidores consiguiendo
buena cuota de mercado, la elevada cantidad reduce los costos de

produccion, lo que permite obtener buena utilidad.
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o En la promocion por temporada brindar un descuento del primer producto
a precio normal y el segundo a la mitad de su precio siempre y cuando sea
menor que el precio del primer producto, esto por dias determinados para

atraer buena cantidad de consumidores.

e Proceso de creacion de disefios estacionales, especiales, innovadores y actuales.

e Seguimiento del cliente, servicio posventa: estar en contacto mensual con el cliente
e indagar si el producto ha satisfecho sus gustos y necesidades, y al mismo tiempo
promocionarle directamente nuevos modelos, descuentos y promociones se
encuentran manejando.

e Estar en expectativa de las tendencias cambiantes de los consumidores de manera
constante.

e Colocar el producto en lugares especificos y estratégicos como: tiendas conocidas

del centro de la ciudad, centros comerciales, catalogos electronicos, etc.

Servicio y atencion al cliente.- El servicio que obtiene el cliente es un aspecto crucial y
de gran importancia, ya que es la vinculacion directa con los clientes o posibles clientes,
en la cual se entrelaza la empresa con ellos, la atencion y la calidad del producto que recibe
el cliente es lo que hace que esta persona decida su lugar de preferencia para la adquisicion
de un producto especifico, generando lealtad y confianza, lo que permite a la empresa

conocer directamente a cada uno de los clientes de Amador’s Jeans.

El servicio al cliente de Amador’s Jeans se basa en brindar un servicio personalizado
donde cada miembro de la empresa tendra todo el conocimiento acerca del producto para
poder ofrecer asesoria al cliente y descartar toda duda o expectativa que el cliente tenga
del producto, ademés de brindar un servicio postventa donde se dara seguimiento del

cliente, para saber si se encuentra satisfecho con el producto o no.
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Ubicar el producto en lugares de preferencia del cliente para que su adquisicion sea de

una forma adecuada a los gustos del consumidor.

Un plus adicional de la empresa es que mediante la base de datos del cliente, se puede

informar mediante el home page de la empresa www.amadorsjeans.com (redes sociales)
las promociones, descuentos y nuevos productos que la empresa esta sacando al mercado.
Mediante este canal de comunicacion con el cliente se busca que el consumidor vea que
es de gran importancia y de constante seguimiento para la empresa y asi él sienta que le
estan brindando un excelente producto y servicio continuo, convirtiendo a Amador’s Jeans

en su lugar prioritario de compra.

8.5 Penetracion en el mercado.

Esta estrategia permite a Amador's Jeans fortalecer las ventas del producto,
incrementando el nivel de demanda e incluso permitiendo la extension o crecimiento del

mercado.

La penetracion en el mercado permite el crecimiento comercial para la empresa
provocando un incremento en el nivel de produccion, y como resultado incremento en
ventas, ademas de convertir a la empresa en una entidad fuerte ante la competencia,
mediante los beneficios de calidad e innovacion continua que esta muestra en sus

productos.

Una gran ventaja de la penetracion de Amador’s Jeans, es que mediante acciones
estratégicas como estrategias de precios mas bajos, productos innovadores o0 promociones

intensivas permite el incremento participativo de la marca en el mercado.

8.6 Posicionamiento Amador’s Jeans.

El posicionamiento es el grado de percepcion que ocupa un producto en la mente del
consumidor. El posicionamiento de Amador’s Jeans se basa en incorporar en el mercado
la imagen y nombre de la marca, con el objetivo de obtener la penetracion acertada y

efectiva de la empresa, esta tactica de posicionamiento mediante estrategias de medios
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publicitarios como ATL Y BTL son una inversion a largo plazo pero de gran ayuda, ya
que brindan informacion y atraen la atencién del grupo de enfoque, con miras a alcanzar

el reconocimiento esperado.

El posicionamiento objetivo de Amador’s Jeans es ser una empresa textil reconocida y
penetrada en el mercado Cuencano, como una marca de calidad con productos modernos
e innovadores. Con un buen posicionamiento de Amador’s Jeans la marca sera reconocida
en el mercado, dependiendo cada vez menos de la publicidad y méas de como el cliente
percibe el producto, es decir que mientras mas posicionada la marca y logrado la fidelidad

del cliente, la empresa reducira en cierto grado coste de publicidad.

Para determinar el posicionamiento de Amador’s Jeans se analizaran ciertos factores

como:
¢Quién es la competencia?

Para Amador’s Jeans la competencia mas fuerte son las marcas extranjeras ya que el 40%

de la poblacién tienen reconocimiento sobre estas marcas como lideres en el mercado.

¢ Como es apreciada la competencia por los clientes?

Los clientes aparecian estas marcas por su trascendencia en el mercado como productos
de calidad y disefios novedosos, pero también como un producto de precio alto, lo cual

determina que son productos percibidos por consumidores de clase media-alta, alta.

¢ Cudl es el posicionamiento actual?

Amador’s Jeans tiene el 3,7% de participacion en el mercado Cuencano, siendo un
porcentaje muy bajo de reconocimiento, ya que mas del 95% de la poblacion tiene en
mente otras marcas que son competencia directa para la empresa. El bajo grado de

posicionamiento de Amador’s Jeans, segun al estudio establecido, es consecuencia de la
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baja participacion de la marca en el mercado textil y de la falta de acciones publicitarias

para promocionar la marca y darse a conocer en el mercado.
¢Cual es la posicion a ocupar?

Alcanzar un buen grado de posicionamiento, donde la marca se encuentre a la par con las
marcas competidoras mas fuertes, y que las estrategias en base a calidad y servicio
personalizado hacia el cliente determinen a Amador’s Jeans como un empresa lider en la

produccién y elaboracion de linea de jeans.

¢A donde llegar?

Lograr superar a las marcas que se encuentran cerca de las marcas lideres, para asi poder

estar igual o superar a la competencia lider en el mercado.

¢Amador’s Jeans estd en condiciones de resistir por largo plazo el posicionamiento

elegido?

Toda entidad busca la optimizacion empresarial, lograr el posicionamiento esperado es el
objetivo planteado, una vez logrado este objetivo, el siguiente serd& mantenerlo y
mejorarlo, la idea primordial de este plan es que el posicionamiento de Amador’s Jeans

ayude a la empresa a fidelizar sus clientes y obtener nuevos clientes potenciales.

¢La publicidad se encuentra en relacién con el posicionamiento?

La publicidad llegara de forma efectiva al grupo de enfoque ya que el posicionamiento se
realizard en sectores asignados estratégicamente y a través de medios informativos
seleccionados por el consumidor, esto potencializa la relacion entre la publicidad y el

posicionamiento esperado.
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8.6.1 Estrategias Publicitarias.

8.6.1.1 Estrategia on-line.

En base a esta estrategia, la empresa busca incrementar la cartera de clientes, esto a traves
de medios promocionales del producto como el manejo de la imagen del producto
mediante paginas web o mercadeo electronico donde el cliente pueda conocer o
personalizar las caracteristicas deseadas en el producto, ademas de informarse acerca de
las promociones, colecciones por temporada, descuento de productos y al mismo tiempo

realizar su compra via on- line

8.6.1.2 Estrategias BTL.

Promocionar el producto mediante canales innovadores y de forma directa, es decir que
el cliente tenga contacto directo con el producto, esto mediante desfiles o demostraciones
de la prenda, donde Amador’s Jeans sea en centro de atencion creando impacto en el
cliente, estas estrategias se realizaran en lugares de alto trafico como centros comerciales,

ferias, etc.

Mediante las estrategias BTL se mostrara el producto de una forma diferente, dando un
plus a la empresa frente a la competencia, al ser estrategias promocionales directas se
obtiene gran atencién por parte de los consumidores, es decir un enganche donde
respaldado por personal capacitado se crean nuevas relaciones con los potenciales clientes

y se puede influenciar en la decision de compra.

Otra estrategia BTL a implementar es via radial, al realizar activaciones directas con los
radioescuchas a través de concursos que influyan a la marca obteniendo como premio un

producto Amador’s Jeans.

Ubicacion del producto en tiendas de ropa.- Es decir colocar el producto en boutiques de
la ciudad de forma estratégica, cada tienda con un impulsador promocional del producto.
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8.6.1.3 Estrategias ATL.

Las estrategias ATL tienen alto nivel de efectividad aun siendo consideradas medios
publicitarios tradicionales, a través de estas estrategias se busca promocionar el producto
mediante:

Television.-Es decir mediante propagandas ubicadas en canales y horarios estratégicos

para el grupo de enfoque.

Revistas.-Promocionar el producto en revistas con mayor frecuencia de lectores, esto sera

en revistas de modas donde el producto se apreciara en estilo de alta gama.

Radio.-Promocionar el producto mediante spot publicitarios, donde los radioescuchas

obtengan informacion acertada de producto.

Vallas.-Promocionar el producto mediante imagenes ubicadas en lugares estratégicos
como avenidas y autopistas principales de la ciudad de Cuenca, donde un buen medio

publicitario atraiga la atencion de las personas.

8.7 Participacion en el mercado.

En el mercado en el cual se desarrolla Amador’s Jeans se busca incrementar la
participacion de la marca mediante una linea de produccién de calidad continua que brinde
los beneficios y satisfaga las necesidades buscadas por el cliente. La calidad del producto
tiene gran relacién con la participacion en el mercado, ya que un producto de gran calidad
influye mayor demanda por los consumidores, brindando a la empresa mayor

participacion, lo cual lleva a mayores beneficios.

“La participacion de mercado es la proporcion de productos o servicios especificos
vendidos por el negocio dentro de la regidn. Las medidas de la participacion de mercado
pueden ser amplias, midiendo qué tan grande es el lugar que tiene una compaiiia en una

industria principal. La participacion puede ser manejada como una estrategia de

73

——
| —



diferenciacion, es decir que a menor participacion mayor calidad; y, en base a reduccién

de costos, a mayor participacién menor calidad”

Matriz de estrategias aplicadas a Amador’s Jeans.

Estrategias

Método

Ventaja

Diferenciacién

Calidad de producto

Servicio personalizado

Patente de colecciones por temporada
Producto de calidad a precio adecuado

Obtener un cartera de clientes
satisfechos por el producto y
servicio obtenido

Penetracion de

mercado

Sistema de mercado eficiente

Relaciones publicas

Activaciones promocionales

Etica organizacional

Logistica eficiente

Permite conocer el mercado y
tener experiencia para poder
adecuarse a los cambios que

sufra este.

Estrategias

publicitarias

Via on-line.- mercadeo electrénico

BTL.- publicidad innovadora
ATL.- publicidad tradicional

Permite atraer e informar a
los consumidores en diversas
formas acerca de
promociones, descuentos,
nuevos productos, nuevos
disefios de la marca
Amador’s Jeans

10 STEVEN P. schnaars; Editorial Diaz de Santos, S.A., Madrid 1994
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Participacion

de mercados

Nueva linea de productos y

promociones que atraigan al cliente

Incrementar la participacion
y asi el reconocimiento de la

marca.

Titulo: Tabla 8 Matriz de estrategias aplicadas a Amador’s Jeans.

Elaboraciéon: David BRITO.

8.8 Analisis 4P.

8.8.1 Producto.

Para las empresas resulta muy dificultoso que el cliente pueda evaluar el producto sin

antes utilizarlo, a un cliente nuevo le es muy dificil confiar directamente en un producto

que no lo reconoce, por este motivo la empresa brinda garantia de satisfaccion a cada

cliente en su producto, esto brinda una ventaja empresarial ya que el cliente después de

utilizar dicho producto respondera a corto 0 mediano plazo mediante una nueva compra

ya que se cumplié con el beneficio buscado.

La marca Amador’s Jeans brinda un producto con estandares de calidad, basado en la

atencion personalizada al cliente, donde el servicio y el producto puedan hacer la

diferencia y como resultado obtener crecimiento en ventas y un buen posicionamiento en

el mercado Cuencano.

8.8.1.1 Estrategia de producto:

e Garantia del producto
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e Caracteristicas personalizadas en el producto

e Accesoria personalizada de producto

e Linea de produccion masiva

e Disefios actuales

Plan de operacion de estrategias de producto.

Estrategia

Ejecucion

Responsable

Garantia del producto

La linea de produccion debe
ser fabricada con materia
prima de calidad y bajo
estandares adecuados, para
que el cliente sienta
confianza y seguridad de
realizar la compra

Gerente de
produccion

Caracteristicas personalizadas

en el producto

El cliente puede especificar
caracteristicas
personalizadas que desee
obtener en el producto final.

Gerente de ventas

Asesoria personalizada de

producto

Personal capacitado que
asesore al cliente al
momento de realizar la
compra buscando la
satisfaccion del cliente

Vendedores
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Linea de produccién masiva Produccidn en cantidad para | Gerente de ventas y
distribucion produccion

Disefios actuales MOdem'_ZaC'On y _ Gerente de ventas
Tendencias, es decir
producir disefios por
temporada

Titulo: Tabla 9Plan de operacion de estrategias de producto

Elaboraciéon: David BRITO.

8.8.2 Precio.

Amador’s Jeans beberd mantener su precio ya establecido en el producto hasta lograr
incrementar su participacién en el mercado, ya que a medida que la marca se vaya
reconociendo el precio del producto serd una variable de Marketing, es decir que el
producto podra incrementar su precio y el cliente estar de acuerdo en pagarlo por el

reconocimiento de calidad y servicio que recibe por parte de la empresa.

Para lograr crecimiento en el mercado con el precio que mantiene la empresa, Amador’s
Jeans, debera buscar alianzas estratégicas con varios proveedores para obtener materia
prima de calidad a precios competitivos; y, brindar asi un producto y servicio de
excelencia, de esta manera con mayor alcance de mercado se puede lograr incrementar el
precio del mismo de acuerdo a la demanda del producto, generando mayor ingreso o

utilidad a la empresa.

Lo importante del precio del producto, no es el precio fijado, sino el cémo los integrantes
del mercado meta perciben el precio, es decir el andlisis del cliente en saber si los
beneficios del producto equivalen al precio establecido, producto de calidad/precio alto,

menor calidad/precio bajo.
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Un aspecto de importancia para la empresa en la fijacion de precios es la percepcion que
el cliente tiene en el mercado, para lo cual la empresa debe analizar sus costos, demanda

de producto, precios de la competencia, y reacciones del cliente sobre el producto.

Plan de operacion de estrategias producto — precio.

Estrategia Ejecucion Responsable

Contar con personal calificado, que brinde al

o cliente todas las caracteristicas del producto
Servicio ) Vendedores
lizad y responda a todas las dudas del cliente, para
personalizado ) )
que este se sienta seguro de realizar la

comprar el producto

Permite conocer el grado de satisfaccion de

Gerente de
Al los clientes con el producto, es decir dar ventas y
nalisis o . S :
seguimiento a las especificaciones del cliente | \,andedores

seguimiento de e incorporarlas para el mejoramiento de la

clientes empresa,
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Incrementar la participacion mediante un

producto de calidad a precio competitivo )
_ _ Gerencia de
Precio competitivo, buscando incrementar la cartera de clientes y

S Marketing
producto de calidad | logrando su fidelizacion.

Titulo: Tabla 10Plan de operacion de estrategias producto — precio

Elaboracion: David BRITO.

8.8.2.1 Estrategias de precio:

e Alianza con productos complementarios, descuentos en las empresas de alianza
estratégica.

e Promociones de precios para clientes frecuentes

e Descuentos por volumen de producto

e Descuentos por temporada.

Plan de operacion de estrategias de precios

Estrategia Ejecucion Responsable Porcentaje
de descuento
Alianza con productos | Promueve las ventas de la | Gerente de 50
complementarios, empresa y la alianza ventas
descuentos en las permite incrementar los
empresas de alianzas clientes.
estratégicas
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Promociones de

Descuentos a clientes

Gerente de

descuento a los clientes
para incentivar la venta

- - - 10%
precios para clientes constantes y fieles a la ventas
frecuentes marca
Descuentos por Descuento a clientes por el | Gerente de 12%
volumen de producto volumen de la compra ventas
Descuentos por El producto de temporada | Gerente de 8%
temporada es el méas buscado, se da ventas

Titulo: Tabla 11 Plan de operacion de estrategias de precios.

Elaboracion: David BRITO.

8.8.3 Plaza.

El desarrollo de esta estrategia se basa en obtener la diferenciacion de la marca Amador’s
Jeans en el mercado, dependiendo en gran parte del lugar donde se comercializara el
producto, ya que al definir la plaza adecuada se determinard qué tan facil llegara el
producto al cliente, la logistica es parte crucial en la distribucion del producto, el manejo
efectivo del canal de distribucién hablard del momento y las condiciones en que el

producto llega al objetivo final que son los clientes.

Una buena estrategia de plaza permite una eficiente distribucion del producto
convirtiéndose en una ventaja competitiva y diferenciadora para la empresa, ya que

permite la rapida cobertura, ubicando dicho producto en lugares estratégicos de acceso

continuo para los consumidores.

Canal de distribucion de Amador’s Jean.

Fabrica productora

Amador’s Jeans




Minoristas

\ =| Agente vendedor

Consumidor ﬁnaﬂ

Titulo: Hustracién 16 Canal de distribucion de Amador’s Jean.

Elaboracion: David BRITO.

La distribucidon del producto de la empresa es parte fundamental y de crucial importancia,
ya que para ser un éxito la distribucion tiene que partir de un estudio logistico y sistematico
que permita optimizar tiempo y costos con una rapida y eficaz entrega del producto a los

destinos y consumidores.

Los canales de distribucion a ser utilizados por Amador’s Jeans son:

8.8.3.1 CANAL DIRECTO.

1. Amador’s Jeans - Consumidor Final

Es decir un canal sin ningun tipo de intermediario, la comercializacion; es decir, lacompra

y venta del producto es directamente entre el productor y el consumidor.

81

——
| —



8.8.3.2 CANAL INDIRECTO CORTO.

2. Amador’s Jeans — Minorista - Consumidor Final.

Este canal contiene un nivel de intermediario; es decir, cuenta con un solo mediador entre
el productor y el consumidor, es decir el productor vende al minorista para que minorista

Ilegue con el producto al consumidor final.

8.8.3.3 CANAL INDIRECTO LARGO.

3. Amador’s Jeans - Agente Vendedor - Mayorista— Minorista - Consumidor Final.

Este canal contiene tres niveles de intermediarios, es decir cuenta con tres mediadores
entre el productor y el consumidor, 1) Agente vendedor- encargados de buscar clientes
para los productores y ayudan a establecer tratos comerciales 2) Los mayoristas-
intermediarios venta al por mayor 3) Minorista- el que llega con el producto al

consumidor.

8.8.4 Promocioén.

El objetivo primordial de la promocion es comunicar, informar y persuadir al cliente sobre
la empresa Amador’s Jeans, siendo su producto y ofertas los pilares basicos para la
promocion, la respuesta de aceptacion y respaldo de los clientes que utilizan la marca es

también una clave positiva para la efectiva promocion.

Para obtener a los clientes nuevos y clientes potenciales satisfechos, la empresa debe
valerse de diferentes herramientas que generen publicidad positiva para la empresa, esto
mediante instrumentos estratégicos que conforman el mix de comunicacion siendo: la
publicidad, las relaciones publicas, las ventas personales y el marketing directo, que
permitiran informar las caracteristicas y beneficios del producto, fortaleciendo la marca

de la empresa.
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Buscar la vinculacion continua del producto con el cliente, mediante la promocién permite
incrementar el posicionamiento de la marca en la mente de los consumidores, obteniendo

una respuesta positiva.

8.8.4.1 Estrategias de promocion:
e Realizar publicidades ATL y BTL.
e Presentacion del producto en ferias textiles.

e Ser patrocinadores de desfiles nacionales.

e Manejo de social medium.

Plan de estrategias de promocion.

Estrategia Ejecucion Responsable

(@] .
=5 Realizar Promocionar gl productp al grupo de Marketing y
8 blicidades ATL enfoque mediante medios blicidad
> publicidades publicitarios tradicionales e publiciaa
& y BTL innovadores como marketing directo
@ .
S con el cliente.
c
=
&
*q:) Presentacion del Son lugares especificos para promover | Marketing y
ch producto en ferias la venta del producto _e,xpuesto _y lograr gerencia de
o ) promover la exportacion del mismo.

textiles ventas
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Patrocinios Esta estrategia permite ubicar la marca | Marketing y
nacionales en, I}Jgargs donde se concentra alto publicidad
trafico, siendo nombrado
continuamente es decir promocionado.
social medium Es un.a técnica de (I:omunlc.a}uon . Community
accesibles para la interaccion social,
que permite promocionar el producto manager
via on-line.

Titulo: Tabla 12 Plan de estrategias de promocién

Elaboraciéon: David BRITO.

8.9 Evaluacion de las estrategias.

Este punto es de gran importancia ya que en base a los resultados, Amador’s Jeans puede

comprobar si las acciones estratégicas han cumplido el objetivo planteado y en el tiempo

determinado.

La evaluacion de las estrategias se realizar4 mediante:

e Evaluacion del cliente.- Es decir un andlisis de como el cliente se encuentra siendo

consumidor de la marca, si el servicio o el producto ha cumplido con sus

expectativas y satisfecho sus necesidades, estableciendo una vinculacion directa

en busca de la fidelizacién y el posicionamiento en el mercado.
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Anélisis de la evolucion de ventas mensual.- Determinar la evolucion de la linea
del producto mediante reuniones gerenciales, donde se analizara el
comportamiento que ha sufrido el producto en el mercado, si ha incrementado su

demanda o se ha mantenido igual en base a las estrategias de accion realizadas.

Realizar investigacion de campo anualmente.- Donde se analizaran si las acciones
realizadas cumplieron con las expectativas del cliente en cuanto al precio, calidad
y servicio, ademas si el desarrollo de las estrategias promocionales han permitido

el incremento del reconocimiento de la marca.

Sondeos de mercado quincenales.- Con el objetivo de conocer la rotacion del
producto, y manejar estratégicamente la linea de produccién de forma mas

eficiente.

8.10 Presupuesto del plan de Marketing.

Una vez planteados los objetivos y estrategias de accion a ser desarrolladas en el mercado

de enfoque, se detallaran mediante cronogramas las actividades y los recursos econémicos

necesarios que cada uno de estos pasos representa para la empresa en la ejecucion de

dichas acciones.

Para la ejecucion de las estrategias hay que proporcionar a los socios de Amador’s Jeans

una guia de todas las actividades de marketing de la empresa, verificando que todas las

estrategias concuerden con el plan estratégico corporativo, permitiendo estimar los

ingresos para viables inversiones, una vez conocido el plan estratégico, el presupuesto del

plan de marketing se asignara en el presupuesto de la organizacion.

Para establecer el presupuesto de Marketing es importante determinar:

Definicion de objetivos especificos a largo plazo.
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e Definicion de las tareas y metas a alcanzarse
e Calculo de costos que implica la realizacion de las tareas.

e [nforme de resultados.

8.11 Verificacion y control del plan de marketing.

Ya establecido el plan de marketing de acuerdo a las necesidades y exigencias de la
empresa, el Plan aportard al cumplimiento de los objetivos planteados para optimizar el
posicionamiento de la marca y el control continuo de Amador’s Jeans, fortaleciendo el

crecimiento en el mercado Cuencano.

El plan de marketing para mejorar el posicionamiento de la marca se aplicara a partir de
la aceptacidn y aprobacion de la organizacion, realizando un control arduo y continuo de

las actividades estratégicas para evaluar el desarrollo y la evolucion del mismo.

Los resultados obtenidos en el plan de Marketing, servirdn de guia para los periodos
futuros de la empresa, ya que permitiran la toma de decisiones acertadas en el momento
clave de ajustarse a los cambios que sufre el mercado, o las cambios conductuales que

pueden sufrir los consumidores de Amador’s Jeans.

Para el cumplimiento acertado del Plan de Marketing, es de crucial importancia para la
organizacion el desarrollo de las actividades planteadas en el lugar y tiempo establecido,
ya que esto permitira resultados positivos para la empresa, alcanzando el cumplimiento
del objetivo primordial de mejorar el posicionamiento de la marca Amador’s Jeans en el

mercado Cuencano.

8.12 Retroalimentacion.

La retroalimentacién es parte fundamental para la empresa ya que permite el contacto
directo con los clientes, con la intencion de recabar informacion para la empresa de las

nuevas expectativas, tendencias y necesidades del mercado a nivel individual o colectivo
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en los consumidores, para buscar mejorar el funcionamiento de las actividades de la

organizacion.

Los vendedores son activos importantes en la retroalimentacion para la empresa, ya que
son los entes de relacién directa con el cliente, ellos son los primeros en conocer los
cambios en el producto que buscan los consumidores, y ayudan a identificar las falencias

que influyen en el posicionamiento del producto

Mediante la retroalimentacion se obtendra informacion que permita plantear estrategias
posteriores segun las condiciones de mercado en las que se encuentre la organizacion y

tomar decisiones de accion para mejorar la actuacion en el mercado Cuencano.

9 CAPITULO V.

9.1 Conclusiones

Como conclusion de la presente tesis, podemos recalcar que se ha realizado un estudio de
investigacion de posicionamiento, a ser aplicada en la marca Amador’s Jeans para la

ciudad de Cuenca.

La industria textil de la ciudad de Cuenca, es un mercado con gran participacion de
empresas competidoras que buscan la evolucion y el liderazgo en reconocimiento, que es
eje fundamental para el crecimiento comercial y de ventas., EI mercado textil en la ciudad
es un mercado cambiante ya que las personas cada vez buscan nuevos beneficios en los
productos como mejor calidad, nuevos modelos, mejores precios y un servicio

personalizado al momento de la compra, a lo cual la empresa tiene que ajustarse a estos
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estados cambiantes de los consumidores para marcar la diferencia obtenido ventajas

competitivas.

Los consumidores del mercado de enfoque prefieren un producto cémodo y de calidad,
ajustdndose a pagar un precio acorde a las caracteristicas obtenidas en el producto de
adquisicion, lo cual determina que Amador’s Jeans debe mantener un estandar de calidad
continua ofertando un producto estandarizado al nicho proyectado. EIl indice de
crecimiento y el éxito progresivo para la empresa dependera mucho de las acciones y
estrategias a ser desarrolladas, las cuales se deben accionar de forma sinérgica es decir
con todo el personal que conforma la empresa, ya que el buen manejo gerencial de los
recursos dara como resultado la eficiente participacion del producto incrementado el

reconocimiento y mejorando el posicionamiento de la marca en el consumidor.

Al estudiar el mercado de enfoque, se buscara atraer su atencién mediante estrategias
impulsadoras que permitan el acercamiento con el cliente, esto mediante seguimientos
posventas, vinculaciones de marketing directo, estrategias promocionales y gestiones que
permitan difundir la calidad y servicio que oferta la empresa para que el cliente se sienta

seguro Yy feliz de obtener el producto.

La estrategia primordial para el posicionamiento de la empresa sera la diferenciacion.
Basado en este enfoque la organizacion impulsara todos sus esfuerzos desarrollando plus
diferenciadores que permitan el enganche de los clientes con la empresa, la diferenciacion
permitira incrementar la cartera de clientes, ya que al brindar un producto de calidad y un
servicio personalizado, el consumidor avaluara el producto en base a la competencia
calificando a Amador’s Jeans como un producto de calidad con caracteristicas deseadas,
determinando al mismo como una marca preferencial en el mercado. Este enfoque

estratégico establecera la fidelizacion del cliente con la marca incrementando el nivel de
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ventas como de demanda del producto brindando a la empresa mayores ingresos y mejor
utilidad.

El plan de marketing est4 encaminado para el crecimiento sostenible de las ventas de
pantalones Amador’s Jeans a través del posicionamiento de la marca, respaldando su
estrategia mediante activaciones promocionales o publicitarias que permitan el

cumplimiento de los objetivos a corto y mediano plazo.

9.2 Recomendaciones.

En base al trabajo de investigacion del estudio realizado, las siguientes son las principales

recomendaciones:

¢ Amador’s Jeans debe mantener la calidad constante en su producto, verificando la
calidad de su materia prima para continuar con la linea de produccion y colocar el

producto en el mercado.

e Laempresa deben manejar y minimizar el riesgo para su crecimiento, ya que sin
fracaso no hay éxito, los errores permitirdn a la organizacion controlarlos y

corregirlos para ser una institucion mas fuerte y solvente.

e Crear canales innovadores de compras para el cliente, como paginas web, es decir,

incursionar en el mercado electrénico, donde el cliente pueda acceder en todo
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momento, conocer nuevos modelos, promociones o realizar su compra desde su

hogar o punto de trabajo.

Utilizar estrategias de precios o promociones para llamar la atencion del cliente y

mejorar la participacion de la marca en el mercado.

Capacitar al personal de forma constante, ya que son un activo muy importante

para la empresa por ser los entes de vinculacidon directa con el cliente.

Realizar seguimiento de los clientes para conocer los atributos y falencias que el
cliente considera de importancia en el producto, para mejorarlos y fidelizar al

cliente.

Manejar los recursos de forma estratégica, es decir manejar los riesgos de
inversion para promocion, mediante esta estrategia se obtendra resultados

adecuados a mediano y largo plazo.

Para ser una empresa solida la organizacion debe invertir en investigacion y
desarrollo para estar en expectativa de las tendencias cambiantes de los

consumidores y cubrir la demanda del producto.

La empresa debe cumplir con todos los aspectos legales y patentar el producto para
evitar que otras empresas se aprovechen de los productos innovadores que

Amador’s Jeans ofrece.

Mantener un buen flujo de efectivo para no retrasar los procesos de produccion.

Reinvertir las utilidades de la empresa en activos tecnoldgicos para incrementar la

produccion en linea.
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e Manejar un adecuado canal logistico de distribucion para mejorar los tiempos de

entrega del producto.

e Amador’s Jeans para ser mas competitivo debe tener una correcta administracion
de inventario, para no mantener el producto en stock estancado y mantener un

rotacién constante.

e Realizar alianzas estratégicas con proveedores para obtener financiamiento en la

materia prima.
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Genero

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia Porcentaje |valido acumulado
Vaélidos masculino 122 49,6 49,6 49,6
femenino 124 50,4 50,4 100,0
Total 246 100,0 100,0
Utiliza usted pantalones jeans
Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje |valido acumulado
Validos Si 242 98,4 98,4 98,4
no 4 1,6 1,6 100,0
Total 246 100,0 100,0
Cuél es la marca més conocida
Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje |valido acumulado
Validos Lee 62 25,2 25,6 25,6
Levi’'s 98 39,8 40,5 66,1
Hermes 2 8 8 66,9
paris
Amador’s (9 3,7 3,7 70,7
Jean
Can can 13 5,3 54 76,0
jeans
Diésel 45 18,3 18,6 94,6
otros 13 53 5,4 100,0
Total 242 98,4 100,0
Perdidos  Sistema |4 1,6
Total 246 100,0

Tabla de contingencia de caracteristicas por géenero
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genero
masculino | femenino
Recuento | Recuento
caracteristicas Calidad 33 41
Comodidad |42 35
Moda 10 18
Marca 7 3
Promocién |7 5
Precio 21 20
Lugar preferencia de compra
Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia |Porcentaje | valido acumulado
Validos Centros 134 54,5 55,4 55,4
comerciales
Internet 26 10,6 10,7 66,1
Distribuidores | 35 14,2 14,5 80,6
Fabricas 31 12,6 12,8 93,4
Por catalogo |16 6,5 6,6 100,0
Total 242 98,4 100,0
Perdidos  Sistema 4 1,6
Total 246 100,0
Tabla de contingencia genero * lugar preferencia de compra
lugar preferencia de compra
Centros Por
comercial |Intern |Distribuidor | Fabric |catalog
es et es as 0 Total
gener masculi Recuent |62 16 19 19 4 120
0 no 0
% dentro | 51,7% 13,3% |15,8% 15,8% |3,3% |100,0
de %
genero
femenin Recuent |72 10 16 12 12 122
0 0
% dentro | 59,0% 8,2% |13,1% 9,8% (9,8% |100,0
de %
genero
Total Recuent | 134 26 35 31 16 242
0
(=)




% dentro | 55,4% 10,7% | 14,5% 12,8% |6,6% [100,0
de %
genero
Frecuencia compra
Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje |valido acumulado
Vélidos Quincenal 16 6,5 6,6 6,6
Mensual 42 17,1 17,4 24,0
trimestral 81 32,9 33,5 57,4
semestral 72 29,3 29,8 87,2
Fechas 31 12,6 12,8 100,0
especiales
Total 242 98,4 100,0
Perdidos Sistema 4 1,6
Total 246 100,0
Tabla de contingencia genero * frecuencia compra
frecuencia compra
Fechas
Quincen | Mensu |trimestr |semestr |especiale
al al al al S Total
gener masculin Recuent |4 21 37 45 13 120
0 0 0
% 3,3% 17,5% |30,8% |37,5% |10,8% |100,0
dentro %
de
genero
femenin  Recuent |12 21 44 27 18 122
0 0
% 9,8% 17,2% [36,1% |22,1% |14,8% |100,0
dentro %
de
genero
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Total Recuent | 16 42 81 72 31 242
0
% 6,6% 17,4% |33,5% [29,8% |12,8% 100,0
dentro %
de
genero
Conoce la marca “Amador’s
Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | valido acumulado
Validos si 43 17,5 17,8 17,8
no 199 80,9 82,2 100,0
Total |242 98,4 100,0
Perdidos Sistema |4 1,6
Total 246 100,0
Tabla de contingencia conoce la marca “Amador’s * re_edad
re_edad
De 15 [De 23 |De 32 |De42 |Deb53
a23 |a32 a42 ab3 |a63
anos |afios |afos aflos |aflos | Total
conoce la si Recuento |17 6 6 13 1 43
marca % dentro  |39,5% |14,0% |14,0% |30,2% |2,3% |100,0%
“Amador’s de conocer
la marca
“Amador’s
no Recuento |72 56 39 22 10 199
% dentro  |36,2% |28,1% [19,6% |11,1%|5,0% |100,0%
de conocer
la marca
“Amador’s
Total Recuento |89 62 45 35 11 242
(o]




% dentro  |36,8% |25,6% |18,6% |14,5% |[4,5% |100,0%
de conocer
la marca
“Amador’s
Frecuencias $medi_nivel7
Respuestas Porcentaje
N° Porcentaje | de casos
medios Volantes |28 11,6% 11,6% Internet  29,3%
nivel  Television |52 21,5% 21,5% Television 21,5%
& Radio 15 6,2% 6,2% Revistas  21,5%
Internet |71 29,3% 29,3% Volantes 11,6%
Flyers 11 4,5% 4,5% Radio 6,2%
Vallas 13 5,4% 5,4% Vallas 5,4%
Revistas |52 21,5% 21,5% Flyers 4,5%
Total 242 100,0% |100,0%
Tabla de contingencia medios por género
genero
masculino | femenino
Recuento | Recuento m f
medioss Volantes |16 12 Internet  13,6% Flyers 2,0%
Televisién | 27 25 Television 11,2% Vallas 2,5%
Radio 5 10 Revistas  10,8% Radio 4,1%
Internet |33 38 Volantes 6,6% Volantes 5,0%
Flyers 6 5 Vallas 2,9% Television 10,3%
Vallas 7 6 Flyers 2,5% Revistas 10,7%
Revistas |26 26 Radio 2,1% Internet  15,7%
(5]



Precio a pagar

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | valido acumulado
Validos 70 19 7,7 7,9 7,9 45% 48,8%
45 118 48,0 48,8 56,6 30% 33,5%
30 81 32,9 33,5 90,1 70% 7,9%
20 19 1,7 7,9 97,9 20% 7,9%
15 5 2,0 2,1 100,0 15% 2,1%
Total |242 98,4 100,0
Perdidos Sistema|4 1,6
Total 246 100,0
Tabla de contingencia precio a pagar * genero
genero
masculino | femenino | Total m
precio 70 Recuento |9 10 19 45% 47,5% 57 personas
a % dentro |7,5% 8,2% 7,9%
pagar de genero 30% 35,8% 43 personas
45 Recuento |57 61 118 70% 75% 9 personas
% dentro [47,5% 50,0% |48,8% 20$ 8,3% 10 personas
de genero
30 Recuento |43 38 81 15% 8% 1 persona
% dentro |35,8% 31,1% | 33,5%
de genero
20 Recuento |10 9 19 f
[ )



0, 0, 0 0,
d/odentro 8,3% 7,4% 7,9% 45$ 50,0% 61
e genero personas
15 Recuento |1 4 5 30$ 31.1% 38
personas
0, 0, 0 0,
cf)dentro ,8% 3,3% 2,1% 70$ 8.2% 10
e genero personas
Total Recuento |120 122 242 20$ 7.4% 9
personas
0, 0, [0) 0,
(fdentro 100,0% |100,0% |100,0% 15 33% 4 persona
e genero
[ 100 )



CONVOCATORIA

EY

Por disposicion de la Junta Académica dc Ingenieria en Marketing,
CONVOCO a los Miembros del Tribunal Examinador, a la sustentacién del
Protocolo del Trabajo de Titulacién denominado: “DISENC DE UN PLAN
DE MARKETING PARA MEJORAR EL POSICIONAMIENTO DE LA
MARCA DE JEANS AMADOR JEANS” presentado por el estudiante sefior
JAIME DAVID BRITO SANCHEZ (47189), previa a la obtencién del
grado de Ingeniero en Marketing, para el dia LUNES 31 DE MARZO DE

2014, a ias i8h30
Cuenca, 25 de marzo ;:ie 2024

Dr. Romel Machado Clavijo
Secretario de la Facultad

Ing. Vanessa Rojas =

Ing. Marceio Caile Calle (orrrvr? € 04;’ ne //)//‘:Jp 05)'0/"/' 27-1/1- Lol

Ing. Marco Rios Ponce %
/[




ACTA
SUSTENTACION DE PROTOCOLO/DENUNCIA DEL TRABAJO DE TITULACION

1.1 Nombre del estudiante: JAIME DAVID BRITO SANCHEZ
1.1.1 Codigo: 47189

1.2 Director sugerido: Ing. Vanessa Rojas

1.3 Codirector {opcional):

1.4 Tribunal: Ing. Marcelo Calle Calle e Ing. Marco Rios Ponce

1.5 Titulo propuesto: DISENO DE UN PLAN DE MARKETING PARA MEJORAR EL
POSICIONAMIENTO DE LA MARCA DE JEANS AMADOR JEANS

1.6 Resolucidn:

1.6.1 Aceptado sin modificaciones J—/.

1.6.2 Aceptado con las siguientes modificaciones:

1.7 Responsable de dar seguimiento a las modificaciones {designado por la junta Académica
de entre los Miembros del Tribuual): ing. Vanessa Rojas
1.7.1 No aceptado
o justificacién:

Tribunal

ing Marceio Calle Calle

lné/ Mar[o Rios Ponce Secretario de Facuitad

Fecha de sustentacién: _ 3/ = #HLZ2O 2014 |




RUBRICA PARA LA EVALUACION DEL PROTOCOLO DE TRABAJO DE TITULACION

1.1 1.1Nombre del estudiante: JAIME DAVID BRITO SANCHEZ
1.2 Director sugerido: Ing. Vanessa Rojas

1.3 Codirector (opcional):

1.114. Titulo propuesto: DISENO DE UN PLAN DE MARKETING PARA
MEJORAR EL POSICIONAMIENTO DE LA MARCA DE JEANS AMADOR

JEANS

1.5 Revisores (tribunal): Ing. Marcelo Calle Calle e Ing. Marco Rios Ponce
1.6 Recomendaciones generales de la revision:

Cumple

Cumple

totalmente | narcialmente

No
cumple

Observaciones

i

Linea de investigacién

1. ;El contenido se enmarca en Ia
linea de investigacitn

seleccionada?

v

Titulo Propuesto

2. ;Es informativo?

\ N

3. ;Esconcise?

Estado del arte

4. ;ldentifica claramente el contexto
histérico, cientifico, global y
| ___regional del tema del trabajo?

5. jDescribe la teoria en la que se
enmarca el trabajo

6. ;Describe los trabajos
relacionados més relevantes?

7. ;Utiliza citas bibliograficas?

NANUAYAN

Problematica y/o pregunta de
investigaciéon

8. ;Presenta una descripcién
precisa y clara?

9. ;Tiene relevancia profesional y
social?

NN

Hipoiesis {opcional)

10. ;Se expresa de forma clara?

11.  ;Esfactible de verificacién?

Objetivo general

12.  ;Concuerda con el problema
formulado?

13.  ;Seencuentraredactado en
tiempo verbai infinitivo?

Objetivos especificos

14.  ;Concuerdan con el objetivo
general?

15.  ;Soncomprobables
cuzlitativa o cuantitativamente?

NN NN

Metodologia

i6.  ;Se encuentran disponibles




los datos y materiales
mencionados? ‘/

17.  jLasactividades se
presentan siguiendo una .
secuencia légica?

18.  ;Lasactividades permitiran
la consecucién de los objetivos =
especificos planteados?

19.  ;Losdatos, materiales y
actividades mencionadas son o
adecuados para resolver el

robiema formulado?

Resultados esperados

20.  ;Sonrelevantes para
resolver o contribuir con el e
problema formulado?

21.  ;Concuerdan con los
objetivos especificos?

%

22.  ;Sedetaliala forma de 2
presentacién de los resultados?

23.  ;Losresultados esperados
son consecuencia, en todos Ins /
casos, de las actividades
mencionadas?

Supuestos y riesges

\

24.  ;Se mencionan los supuestos
y riesgos més relevantes?

25.  ;Esconveniente llevar a cabo

riesgos mencionados?

Presupueste

el trabajo dado los supuestos y d
o

26.  ;Elpresupuestoes
razonable?

27.  ;Seconsideran los rubros
mas relevantes?

\

Cron

28.  ;Losplazos paralas W
actividades son realistas?

Referencias

internacionales para citar?

Expresién escrita

30. ;Laredaccibnesclaray
facilmente comprensible?

31.  ;Eltexto se encuentra libre
de faltas ortograficas?

29.  ;Sesiguenlas /
recomendaciones de normas
"
o

(*) Breve justificacién, explicacién o recomendacién.
* Opcional cuando cumple totalmente,
e Obligatorio cuando cumple parcialmente y NO cumple.




Sustentacién del Disefio de Tesis (DOCTOR ROMEL MACHADO)

Fecha: 20-03-2014

ESCUELA DE MARKETNG

Disefios de Tesis
Escuela de Marketing.

Estudiante: Jaime David Brito Sénchez con cdigo 47189.
Tema: ™ O DE UNA PLAN DE MARKETING P,

MARCA DE JEANS AMADOR JEANS”
Para: La obtencién del titulo de Ingeniera en Marketing.

Director: Ing. Vanesa Rojas.
_ribunal: Ing. Marcelo Calle
Tribuna: Ing. Marco Rios.

DIA: &é'”"tq N 3/

FECHA. 3/ aﬂ“% -
HORA: /rp /7 3£

EL POSI




Oficio N° 039- EIM — UDA
Cuenca, 19 de marzo de 2014

Ingenierg *

Xavier Ortega Vasquez

DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
UNIVERSIDAD DEL AZUAY

De nuestra consideracion:

La Junta Académica de la Escuela de ingenieria de Marketing, reunida el dia 19 de Marzo de 2014,
conocié la propuesta del Proyecto de trabajo de titulacion denominado: “Disefic de un Plan de
Marketing para mejorar el posicionamiento de fa marca de Jeans “Amador’s Jean” en la Ciudad de
Cuenca”, presentado por el Sefior Brito Sdnchez Jaime David con codigo 47189, estudiante de la Escuela
de Marketing previo a la obtencién del titulo de ingeniera en Marketing.

A fin de aplicar la guia de elaboracion y presentacion de la denuncia/protocolo de trabajo de titulacién,
la Junta Académica de Ingenieria de Marketing, considera que la propuesta presentada por el estudiante
cumple con todos los requisitos establecidos en la guia antes mencionada, por lo que de conformidad
con el Reglamento de Graduacién de 1a Facultad, resolvié designar el tribunal gue estara integrado por
el Ing. Marcelo Call€ y el Ing. Marco Rios’,éuienes recibirdn la sustentacion del disefic del trabajo de
titulacion, previo al desarrolio del mismo.

En caso de existir la aprobacién con modificaciones, la Junta Académica resuelve que el Director del
Tribunal sea quien realice el seguimiento  las modificaciones recomendadas.

Por lo expuesto solicitamos se realice el trdmite correspondiente y el tribunal suscriba el acta de
,sustentacidn de la denuncia del trabajo de titulacién.

Atentamente,

. M R i
Director de Escuela de Ingenieria en Marketing. (E)

Universidad del Azuay.
z Giapﬁ'yﬁalamea Alvear Ecoy. %

Miembro de Junta Académica bro de Junta Académica
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1. DATOS GENERALES

1.1. Nembre del estudiante: Brito Sanchez Jaime David

L.1.1. Cédigo: 47189

1.1.2. Contacto: 2899351. 0995263644

1.1.3. Mail: jamc;s_david] 5_07hotmail.com

1.2. Director sugerido: Rojas Luna Vanessa, Ingeniera MAE

1.2.1. Contacto 0996844823

1.2.2. Mail: vrojas@uazuay.edu.ec

1.3, Tribunal desinade: (Deé acuerdo a 1a normativa de 1a Facultad)

.............................. ‘&mam“hmm

+€édigo UNESCO-5308

-
n
-

-

n
3]

;- Fipo-de trabaje: - Organizacién de empresas: 5311

Investigacion de mercadeo: 5311.07

b} cientifica

0612335




UNIVERSIDAD DEL
AZUAY

o Investigacién de mercados

o Segmentacién de mercados

e Sofiware ;:specmhzado {SPSS)
e Gestion de marca

e Comunicacién de Marketing

< Emprendimiento

e Lenguaje instrumental

1.7. Titulo propuesto:

“Disefio de un Plan de Marketing para mejorar el posiciopamiento de la marca de
Jeans “Amador’s Jeans” en Ia Ciudad de Cuenca®

1.8. Estado def proyecto:

5 e U proyecto” Buevo e integrador, debido a-que; enel
"""""""""""""""" estudio - nediante Ty Implementacion cientifica de- Tas “materias: - investigacion-de
............................. mercado; ‘software especializado; comumicacion de-Marketing y- gestién-de-marca;
............................. mmmfmym@”mWCimm
............................. khmm'sm“mmmmmmmdmw.

2...CONTENIDO

............................. 2.1. Metivacién de la investigacion:

entidades textiles o industriales, ha permitido filtrar al rol empresarial acciones para

reforzar al sector productivo, ya que los niveles de competitividad son cada vez méas

0612324




Enelsectoﬂextilalserunplazacompeiﬂiva,sebuscaposiciomlamamadcy_g

producto especifico en el cliente, la cual debe ser considera como una marca que

cuenta con atributos de calidad en sus productos dentro de cualquier tipo de empresa

(grande, mediana, pequefia y microempresa), basandonos en herramientas como la

innovacién y el mejoramiento continuo del producto, que permiten la masificacién

productiva y una mayor participacion en la mente de los clientes.

El objetive del Disefio del plan de marketing es determinar factores de impertancia

que los clientes consideran cruciales para la adquisicién del producto como los

pantalones jeans de “Amador’s Jeans”, ademas de determinar caracteristicas como:

precios, promociones y competencia de la empresa.

2.2. Problematica:

En el sector de confecciones, a partir del ingreso de empresas textiles con naves de

confeccion propias, fuertemente cambio el desarrollo de la confeccidén nacional, lo

cual dio una dréistica modificacién, ya que las empresas iniciaron a infroducir cn sus

entidades empresariales mejores practicas gerenciales, estrategias de

comercializacién y ventas, con la finalidad de obtener un plus diferenciador,

presentando una dura competencia para las pymes por la ventaja gue presentan las

grandes empresas.




para la confeccion, las engjs;m%&:ﬁes innovan sus recursos productivos
permitiéndoles realizar modificaciones continuas para obtener un producto gue
satisfaga las expectativas del cliente y del fabricante, lo cual hace que las empresas
vean a necesidad de insertar de forma rapida estrategias que les permitan crecer y

mantenerse en la linea competitiva del mercado de confeccion textil.

---------------------------------- reconocimiento en-la ciudad de.Cuenca, . inquiriendo incrementar. la participacién.en ...
..este- nicho..de. mercado. y. ser.una..marca. reconocida,. gue. permita el incremento......

2.3. Pregunta de investigacién:

’ ¢En qué medida influye un plan de marketing en el posicionamicnto de una marca?
(En qué medida influye el reconocimiento de la marca en las ventas de la empresa?
¢El posicionamiento de la marca, permite adquirir mejores prospectos en el proceso
de venta?
¢En qué medida el posicionamiento de la marca optimiza costos de publicidad para
la empresa?

(El posicionamiento de la marca leva al incremento industrial y productivo?




Drablomnde amnn 'w:‘h'l as.entidades se enfrenaran.a un.ciclo.de vida. pmdudt\-n

2

donde la ardua. competencia.y. las tendencias cambiantes de los mercados fes exige a

................................................... inseriar a su ro) empresariol esmegias proaciivas tn ch Ianc)o 42 SuS SECNISOS, paia
.uma ventaja competitiva.y. obtener un plus diferenciador_en sus productos.......

El planieamienio del tema de tesis, forja una guia para desarrollar estrategias para

mejorar el posicionamiento de la marca Amador’s Jeans en la ciudad de Cuenca, ya

que al ser una empresa constitvida en 1a ciudad, no cuenta con i Teconocimicnto

empresarial esperado.

El-Plan-de -Marketing de-posicionamiento. de.marca, aporta.a. la.empresa.y.a sus

directivos,. para. la. toma. de- decisiones.. estratégicas. en. base al. posicionamiento y

percepcién de. Amador’s Jeans en ¢l cliente, garantizando que éstos respondan a las

verdaderas necesidades empresariales.

.5. Estado del arte y marco tedrico:

>

Las empresas consideran que los mercados estin integrados por pequefios segmentos,
que son mas homogéneos que el mercado total:

[amategmdeposwmmmmosed&mmﬂawnmsegmeMoespemﬁcoenmma

pmsmesmﬂesetmwsocmmesumgmqnemdematodoel

mercado. Cada dia nacen nuevos productos nuevas alternativas y otras mueren, por lo

tanto, la batalla en la mente de los consumidores, no se detienen.




El secreto estd en tomar la iniSfva antes que la competencia haya tenido
UNIVERSIDAD DEL
oportunidad de establecerse, y suéfddfdrse en dos principios fundamentales: una

posicién exclusiva y un amplio atractivo.

1 ®

El posicionamienio consiste en darse cuenta que no s¢ puede atendér a fodo ¢l
mercado, smo que mediante la segmentacion satisfacer dé 1a mejor manera 148
B T

los clientes; eomo la valoracién ¥ conocimiento hacia-un producte-especifico; de-esta -

- Inenara; las empresas se-acoplan a las necesidades actuales de los clientes, buscando......
.................................. brindar dme}ormfmomnhﬁmhdaddeo&mrdhdngoanteh
................................. competencia.

...En ¢l disefio del Plan de Marketing acerca del posicionamiento de la marca Amador’s
Jeans se analizan caracteristicas especificas y de importancia para el estudio como el
comportamiento y reacciones de los consumidores hacia el producto, seleccionando

técticas que permiten resultados eficientes para la empresa.

Durante el ciclo de vida del producto, a determinado tiempo los productos sufren una
caida en su atractivo, el encontrarse en la mente del cliente es una ventaja, ya que
permite plantear estrategias, debido a que los consumidores no solo reaccionan a
preductos nuevos, sino que también a otros cambios como calidad y tecnologia, y

......................... L iGabriel OLAMENDI”




estar posicionados permite que el producto sufra cambios de mejora provocando un

mayor afractivo en los consumidores.

ma- N1

Esque
Elementos del Plan de Marketing

Fuente: “Macdaniel, CARL:etok:-Marketing™
s X

AP’
=E'S

Para-que -un- producto - Hegue -a - su--mercado -es-importante - definir- de - forma
--coherente cuatro.elementos.centrales como: precio, producto, plaza y.promocion,

para que.en sincronizacion el cliente. perciba su valor y. lo.quie quiere comprar y

..1a empresa invierta sus recursos de. manera eficiente. ... ST .

?“Macdaniel, CARL. eiol. Markadng™




\./
umz\si bLIJ l};\i YD DEL
Precio: La fijacion del precio de un producto no es solo el resultado de sus
costos mis®la ganancia esperada, sino un complejo proceso que impacta en la
imagen ante los clientes
Producto: Considera no solo el qué, sino el ¢6mo: envase, nombre, forma de

entrega, atencion, tiempos

Tde T comgiciatizacion que

Plaza: se "basasobie "€l ¢anal "de  veiitasy  formag

3

Estrategia de Comunicacién para el posicionamiento:

P iito: ES of Nigh §iié 6ciipa i prod

""""""""""""" *Autor:Equipo-editorial-de buenos negocios

“ihngel BONET™




! punlo fuerie para posicionar una marca es identificar o encontrar un nicho de

mercado y un diferenciador del produciv, el cual puede ser a través del disefio

(estilo, apariencia y caracteristicas que el producto competidor no las tenga).

L)

Beneficios de un buen Posicionamiento de Marea:

¢ Incrementa la participacion y vator de ta marca en ef grupo de enfoque

¢ Permite ser la primera marca nombrada al momento de una compra.

e Permite diferencia claramente los productes de la competencia

e Reduce costos de publicidad

:Como posicionarnos?

e Imagen de Marca: cual es nuestro grado de reconocimiento de niestra marca

en nuestros consumidores

& Evaluar la " rentabilidad del  posicionariiento  seleccionado: ~Evaluar el

betieficio potencial del posicionatniento; para mantenerlo en la mente de los

& Medir Ta vulnerabilidad del posicionamiento: Tener presente cudles y cudntos

o Asegurar la coherencia del posicionamiento: Garantizar que existe coherencia

entre-el-posicionamiento y-{as-otras- variables-det marketing:-precio; plaza,

promocién y publicidad:

‘Tipos-de posicionamiento:

=....Basados en las caracteristicas del producto

-»....En base a precio/calidad




@ Urientado al usuario

UNIVERSIDAD DEL
¢ Por estilo de vida AZUAY
e Con relacion a la competencia

L]

9

Para el plan de marketing, sobre la mejora del posicionamiento de la marca

Amador’s Jeans en la Cuidad de Cuenca, la comunicacién se establece bajo un

proceso emprendedor que demuestre los cambios y comportamientos de los

posibles clientes mediante herramientas que permitan interpretar caracteristicas v

actitudes del cliente hacia Ia marca.

Herramieéntas BTL y ATL

........................................... Slﬂmwmclmomwﬂklm,ﬂmwmmm
........................................... la !mAmmmdekammm‘myme;m

8

e GADIEL OLAMENDI? estoesmarketing.

& “Red Grafica Latinoamérica 20007

0612329




------

Son..serie..de.. técnicas.y... prdcticas...publicitarias..que...crean. . auevos...canaits
®

innovadores de comunicacion entre la marca y el cliente o consumidor. Las siglas

BTL. (Below. the Line - debajo. de la linca) hacen referencia a las précticas no
masivas.. de comunicacion dirigidas _a_segmentos._especificos  del . mercado,

novedosas de contacto para difundir un mensaje publicitario.

2.6, Objetive peneral:

Disebar un plan-de marketing para -mejorar e posicionamiento de ta marca-de jeans

2.7..Objetive especifico:

«...Fundamentar. los. conceptos. para. disefiar.un. plan. de marketing para mejorar €l

o....Evaluar. la situacién actual de. posicionamiento. de la empresa Amador’s Jeans,

mediante si andlisis y estudio,

e... Elaborar ¢l disefio. de plan de marketing. para. mejorar. ¢l posicionamiento de la

7“Red Grifiea Latinoimerica 2000

P




o -

>

Ll presente estudio de mejurmHlo de maraca, se encaminara mediante
UNIVERSIDAD DEL
investigaciones cualitativas y cudnfithhiVas, ya que basados en estas caracteristicas,

se puede - desarrollar un trabajo ya sea dentre la investigacién de campo,

bibliografica, dbcumental o en base a proyectos.

La modalidad de la investigacién es aplicada, explicaiiva y documental, ya que esta

se basa en la aplicacion de bases cieniificas de comunicacién, explicaciones dé

o ’ Gy Ttodos A Verifica el PoSICTORBRISHTS de “ATadors

Jeans.

Téenicas de Tnvestigacion

articulos-y casos pare llevar-a-cabo el estudio - de investigacion;

Procedimiento..de .. Ia... investigacién.~... folletos, . libros, .. periddicos, .. internet....e.

informacion.de.diferentes institutos. y. empresas encaminadas. en el posicionamiento
de marca

2.9. Alcance y resultados esperados:

La propuesta de tema de tesis consiste en el Disefio de un Plan de Marketing para

mejorar el posicionamiento de la marca de Jeans “Amador’s Jeans™ en la Ciudad de

Cuenca, con la finalidad de lograr la penetracién de la marca en la mente de los

consumidores, y de esta manera que la empresa obtenga mayor participacion en el

mercado textil, como también incremento lucrativo.




2.10. Supuestos y riesgos:

EaY 2

Dusgate. el desarrollo de Ja tesis se pueden presentar puntos eriticos que puede......

------------------ dete.!}er-el-pri\cem-mnﬁnuo.delamisma,enﬂnlosposibles.pmhlemas.que.se..pueden
®

Presentar

e Falta de colaboracion para el levantamiento de informacion ( por parte del grupo

de enfoque)
e Demora en el levantamiento de informacion, es decir que sobrepase el tiempo
establecido para cada encuesta.

s Dificultades tecnologicas para el proceso de formacion de base de datos.

Planteados los posibles problemas, podemos establecer soluciones o estrategias que

permitan evitar los cuellos de botella y lograr el desarrollo Optimo y continuo de la

tesis:

s Planificacion; es decir establecer una cantidad diaria de-encuestas para-el -

cumplimiento-eficaz de ta muestra:

rY ¥ rv.ry.




\_/
2.11.Presupuesto: U

¢

Resma 6] 4,00 24,00
T—— m— 0,01 10,00
Unidad a4 0,304 1,20
Viajes 50} 0,25 12,50
Viajes 40| 2,00 80,00
Unidad 15 2,00 30,00
Global 500,00
Globat 200,00
Global 100.00
TOTAL $ 957,70

2.12.Financiamiento:

Recursos propios

Recursos Materiales,

e Computador

e Dispositivos de almacenamiento

* Suministros de oficina (hojas, boligrafos, lapices etc.,)

e Impresora

e Libros

* Internet

0612331




2.13.Esquema tentativo:

iNDICE .

I

Resumen ejecutivo

IL

Introduccién

I

CAPITULO I: Marco de referencia:

Plan de marketing

Plan de marketing de posicionamiento

Posicionamiento: concepto

Anélisis de la situacién del mercado

Modelo de posicionamiento

1V.

CAPITULO II: Andlisis de 1a situacidn actual de posicionamiento

Misién

Vision

Objetivos

Descripcion de la situacion actual

Determinacion del segmento de enfoque

Determinacion de la muestra, para el trabajo de campo

Desarrolle de encuestas basadas en preguntas especificas para el estudio
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