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Resumen

El presente trabajo de investigacién tuvo como objetivo desarrollar un plan de
reingenieria para el area comercial de Grupo Moda Pie, empresa importadora y
distribuidora de calzado nacional e importado. Para el desarrollo de esta propuesta se
aplicdé una metodologia de enfoque mixto, utilizando técnicas directas para la
obtencion de la informacion; en cuanto a lo cualitativo se realizaron entrevistas a
expertos, mientras que para el enfoque cuantitativo se llevo a cabo una encuesta
aplicada a una muestra de 196 clientes actuales que mantiene la empresa, logrando asi

determinar las principales causas de ineficiencia que se presentan en esta area.



Abstract

The aim of this research work was to develop a reengineering plan for the trading area of
Grupo Moda Pie, a national and imported footwear importing and distribution company. This
proposal was developed by applying a mixed approach methodology which uses direct
techniques to gather information. Regarding the qualitative aspect of the research, some
experts were interviewed while the quantitative approach was carried out by administering a
survey to a sample of 196 current clients of the company. In this way, the main causes of

inefficiencies in this area were detected.
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Introduccioén

El trabajo de investigacion desarrollado tuvo la finalidad de llevar a cabo una
reestructuracion del area comercial en la empresa Grupo Moda Pie. Esta empresa se
dedica a la comercializacién al por mayor de calzado nacional e importado, enfocado
solamente al segmento femenino; sus clientes son duefios de locales de venta de
calzado, es decir, la empresa no llega directamente al consumidor final. Cuenta con un
extenso portafolio de productos clasificados en 4 tipos que son los Flats, Botas y
botines, Sandalias y Tacones. Actualmente Grupo Moda Pie abarca una gran cantidad
de mercado principalmente en la regién Sierra y en la Costa se manejan pocos clientes.
La empresa no cuenta con un sistema que le permita tener un buen control y manejo
de sus recursos, por ello a lo largo del tiempo se vienen generando pérdidas
econdmicas. Durante el tiempo que ha estado en el mercado se ha manejado solamente
con un canal de distribucién, motivo por el cual no ha logrado el crecimiento esperado
a nivel nacional, ademas ha presentado muchas falencias en cuanto a recepcion y
despacho de mercaderia y esto ha llevado a la pérdida de clientes. Ante los problemas
mencionados anteriormente se establece una propuesta de un plan comercial que le
permita a la empresa poder crecer y darse a conocer en el mercado, mediante la
implementacion de nuevos canales de distribucion, medios publicitarios y un sistema
informatico para mejorar el control tanto de sus productos como de sus clientes. Para
llevar a cabo este trabajo de investigacion se aplico una metodologia cualitativa y
cuantitativa, es decir con un enfoque mixto. Para el desarrollo de la parte cualitativa
se realizd un analisis actual de la empresa, entrevistas a expertos y entrevistas a
profundidad, esto con la finalidad de poder rebabar informacion sobre temas
relacionados al sector del calzado, como son las importaciones, manejo de clientes y
proveedores; en cuanto a la parte cuantitativa se realizd una encuesta estructurada
dirigida a los clientes de la empresa, esto permitié obtener datos medibles para el
respectivo analisis de cada una de las preguntas. El presente trabajo se estructurd en
tres capitulos, en el capitulo | se realiza el analisis situacional interno y externo de la
empresa; con ello en el capitulo Il se desarrolla el trabajo de campo realizado con su
respectivo analisis estadistico y finalmente en capitulo 111 se presenta la propuesta del

plan comercial con las estrategias a seguir para el crecimiento de la empresa.
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Capitulo 1: ANALISIS DEL ENTORNO Y SITUACION ACTUAL DE LA
EMPRESA

1.1. Descripcion del negocio

El Grupo Moda Pie esta ubicada en la ciudad de Cuenca, entre las calles Padre
Vicente Pacheco S/N y via a Florida, inici6 sus actividades durante el periodo 2007
y tiene por objetivo principal comercializar calzado al por mayor y menor tanto a
nivel nacional como local. Debido a la alta demanda de calzado y a la poca
organizacion interna del negocio, es necesario realizar una reestructuracion al area
comercial de la empresa que le permita mejorar sus procesos y optimizar su gestion

comercial para seguir creciendo en el mercado.

Tabla 1. Informacidn de la empresa

Nombre comercial: Grupo Moda Pie

RUC: 105021976001

Teléfono: 998695789

Direccién: Padre Vicente Pacheco S/N y via a Florida
Ciudad: Canton Cuenca

Total Ventas Ultimo Afio: $336.500

Total Empleo: 10

Sector Econdmico: Comercial

Clu: G4641.31.01

Fuente: (Carrion, 2019)

Elaborador por: Las autoras.

1.1.1. Mision.

Comercializar una alta gama de calzado para dama con el objetivo de
satisfacer las necesidades de los clientes ofreciéndoles productos a la vanguardia y

de dptima calidad a precios justos y acorde al mercado, contando con el compromiso

12



de cada miembro de la empresa en el buen uso de recursos econdémicos, tecnologicos

y humano.

1.1.2. Vision.

Ser una empresa reconocida nacionalmente en cinco afios en la
comercializacion y distribucion de calzado femenino de excelente calidad con
tendencia a la moda, innovando y desarrollando procesos bajo estandares de calidad,

manteniendo un crecimiento del 10% en las ventas netas.

1.1.3. Valores corporativos.

Los colaboradores internos y externos deberan cumplir con los siguientes valores:

Lealtad: Mantener una relacion de trabajo fuerte con los miembros del equipo,
basadas en la fidelidad y el cuidado de los intereses mutuos de quienes conforman
parte de la empresa.

Honestidad: Brindar al consumidor lo que la organizacién estd en condiciones de
cumplir.

Trabajo en equipo: Buscar la unidn de capacidades dentro de los miembros de la
empresa, trabajar de manera global y comprometida para cumplir metas en comun y
para alcanzar la mejora continua y sostenida de la organizacion y de sus
colaboradores.

Vocacion de servicio: Desempefiar acciones especificas y firmes que satisfagan las
necesidades de los clientes, en cuanto a tiempo, calidad y eficiencia en todos los
procesos de la organizacion.

Respeto: Ofrecer un trato justo a todos los miembros de la empresa y a los clientes.
(Carrion, 2019)
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1.2. Modelo PESTAL

Para el estudio del sector industrial de calzado se realiza el anlisis externo
del pais en cuanto a las variables politico, econdmico, social, tecnoldgico y legal, con
el fin de aprovechar las oportunidades y mitigar las amenazas, aungque no todos sus

aspectos van a tener un gran impacto a nivel empresarial.

1.2.1. Politico.

En la actualidad, el Gobierno de la Republica del Ecuador es presidido por el
Lic. Lenin Moreno quien ejerce su funcion desde el 24 de mayo de 2017 por un
periodo de 4 afios. El licenciado Moreno comienza una politica abierta al dialogo, ha
destacado su objetivo de luchar contra la corrupcién en cada uno de las entidades del
Estado, consolidar las relaciones comerciales internacionales entre Ecuador y el
mundo; incentivar la produccion nacional y la generacion de fuentes de trabajo, v,

por ultimo, autonomia en cada uno de los poderes del Estado.

Hasta el momento se han fomentado politicas comerciales y productivas
impulsadas por el Ministerio de Industrias y Productividad y la Camara Nacional de
Calzado (CALTU), estas entidades fundaron el Laboratorio de Analisis y Pruebas
Fisico-Mecanicas para el Desarrollo de Pymes y Unidades Artesanales de Calzado,
un centro de emprendimientos productivos que estimula el mejoramiento de la
competitividad y productividad. EI MIPRO ha promovido la asociatividad de la
industria del calzado, el desarrollo de encadenamientos productivos mediante la
coordinacién con las agrupaciones, el sector financiero, el estado y las instituciones

educativas.

1.2.2. Econdmico.

Actualmente el pais esta pasando por una situacion econdémica dificil, debido

a la malas decisiones politicas y econdmicas de gobiernos anteriores, por lo que el
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actual gobierno ha accedido a ejecutar algunas recomendaciones del Fondo
Monetario Internacional para acceder a nuevos créditos con el objetivo de mejorar la
economia interna, por lo que se han establecido un paquete de reformas econémicas
y fiscales, consideras necesarias por la mayoria de expertos, para lograr una mayor
estabilidad econdmica y una menor volatilidad. Ademas, estas medidas econdémicas
tienen como objetivo adicional abrirse hacia mercados internacionales para fortalecer
la eficiencia en actividades productivas, desarrollar sectores productivos no

tradicionales e intensificar la intervencién de Estado en la economia.

Para el estudio del entorno econdmico se analizaran los datos estadisticos
publicados en la pagina web oficial del Banco Central del Ecuador y del Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos INEC, utilizando las cifras macroecondémicas
actualizadas hasta el Gltimo periodo concluido 2018. Como factores mas relevantes
se consideraran la evolucion de PIB, precio del crudo, el indice de inflacion y tasa de
desempleo.

Precio del crudo ecuatoriano.

Luego de su desplome histérico durante el periodo 2016 donde le precio
promedio del petrdleo llego a USD 35,25 por barril como tope final después de haber
pasado por una precipitada caida, se ha llegado a recuperar paulatinamente durante
los afos 2018 y 2019, alcanzando en el primer trimestre del 2019 un precio promedio

de USD 59,88 por barril segtin la empresa publica Petroecuador.
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Figura 1. Precio promedio del crudo ecuatoriano

PRECIO PROMEDIO DEL CRUDO
ECUATORIANO
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Fuente: (Banco Central del Ecuador BCE, 2019)
Producto Interno Bruto PIB.

El Ecuador ha tenido altas y bajas en la evolucion de su Producto Interno
Bruto por Industria durante la dltima década, siendo su unico decrecimiento
impactante durante el afio 2016 donde alcanz6 una variacion anual del -1,2 respecto
al afio anterior, asi mismo, sus crecimientos han sido bajos y poco significativos en
la Gltima década, como, por ejemplo, durante el Gltimo periodo 2018 se logré una
variacion anual negativa del -1.4 respecto al periodo anterior, sin embargo, las
proyecciones establecidas por el Banco central del Ecuador presenta una tendencia a
la baja durante el presente afio (2019) con un cierre en 0.5%, lo que se traduce a

noticias negativas para el sector productivo del pais.
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Figura 2. Producto Interno Bruto por Industrias
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Fuente: (Banco Central del Ecuador BCE, 2019)

Tasa de inflacion.

Durante el periodo 2017 la economia ecuatoriana presento una deflacion del
-0,20%, hecho insolito ocurrido durante la dltima década, este fendbmeno se debid
principalmente a la sobreoferta de algunos bienes y servicios lo que origind una
reduccién de sus precios, y a restriccion de algunos productos para fomentar la
industria nacional, como por ejemplo el calzado y la ropa, siendo los precios de los
articulos nacionales mas bajos que los importados, los cuales pagaban sobretasas y
cuotas, sin embargo, debido a los nuevas relaciones comerciales con el gigante
asiatico China, se dio apertura a productos provenientes de este pais con un precio
muy reducido que ni siquiera la industria nacional pudo superar, siendo el mayor
beneficiario el consumidor final el cual vio ahorros al momento de adquirir estos

productos.

Como se puede observar en la siguiente grafica, la inflacion durante el
periodo 2018 tuvo un crecimiento poco significativo del 0,27%, mientras que en
marzo del 2019 existié un decrecimiento del 0,12% segin Banco Central del ecuador,
en términos comerciales esto puede resultar un aspecto ambiguo, por un lado, los

precios de los insumos se mantienen y no presentan un mayor crecimiento al costo,
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pero por otra parte significa poco crecimiento en los precios de venta por la alta oferta

de productos y servicios, lo que se traduce a baja rentabilidad.

Figura 3. Tasa de inflacion del Ecuador
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Fuente: (Banco Central del Ecuador BCE, 2019)

Tasa de desempleo.

Las tasas de desempleo en la ultima década también han presentado altas y

bajas, pero sin variaciones importantes y con una tendencia a la baja, en el Gltimo

periodo del 2018 esta tasa fue del 3,7%, es decir 0,9 puntos menos respecto al afio

anterior, mientras que para marzo 2019 ascendio a 4.6% segun la Informacion Censal

(2019) lo que refleja que la mayor parte de la poblacion se encuentra laborado, ya

sea por empleo formal, subempleo o informalmente.

Esto es un factor importante para el estudio debido a que una poblacion con

empleo, requiere de productos de primera necesidad como lo son la ropa y el calzado

para el uso diario de sus actividades, por lo tanto, se traduce a mayores ventas.
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Figura 4. Tasa de desempleo del Ecuador
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Fuente: (Banco Central del Ecuador BCE, 2019)

1.2.3. Social.

Segun el Censo Poblacional 2010 elaborado por el Instituto Nacional de
Estadistica y Censo INEC, la poblacion urbana representa el 63% aproximadamente
del total mientras que la poblacion rural bordea el 37%, siendo las grandes ciudades
los lugares donde se concentra la mayor parte de la poblacién.

Figura 5. Poblacion urbana y rural del Ecuador

Poblacion urbana y rural, Ecuador 2010

= Urbano = Rural

Fuente: (censos, 2010)
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La tasa de pobreza del Ecuador refleja una tendencia al alza, pero no posee
variaciones significativas, por lo que se puede concluir que esta tasa se encuentra
estable. Al cierre del periodo 2018 la tasa fue de 23,2%, 1,7 puntos mas que el afio
anterior, mientras que la tasa de pobreza extrema fue de 8,4%, 0,5 puntos mas
respecto al periodo anterior.

Figura 6. Pobreza y extrema pobreza del Ecuador

Pobreza y extrema pobreza
(en porcetajes)

40,0 7 36,7 36,0
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(s Pobreza Nacional Extrema Pobreza Nacional

Fuente: (Banco Central del Ecuador BCE, 2019)
1.2.4. Tecnoldgico.

El acceso a la tecnologia hoy en dia es un recurso indispensable para el
desarrollo de una empresa, por medio de ella se tiene acceso a una gran cantidad de
cualquier tipo de informacion. Ofrece plataformas o sistemas que permiten tener una
especializacion en cuanto a la gestion principalmente administrativa, base de datos,

servicios posventa.

Grupo Moda Pie actualmente no cuenta con la tecnologia suficiente que se
requiere para una mayor optimizacion de sus recursos, no posee un sistema que le

permita llevar un buen control de la empresa.
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1.2.5. Ambiental.

Figura 7. Gestion en actividades de proteccién ambiental por actividad econémica

Gastos en actividades de proteccién ambiental y gestion de
recursos Naturales, por actividad econémica
(Porcentaje)

Otros 11,60%
Transporte y Almacenamiento
Actividades de Salud
Comercio

Distribucién de agua 15,66%

Minas y Construccion

23,2005

Manufactura

6.10%

Fuente: (Instituto Ecuatoriano de Estadistica y Censos INEC, 2015)

Durante el 2016 el Instituto Nacional de Estadistica y Censos INEC realizd

una investigacion economica ambiental a 3601 empresas a nivel nacional de

diferentes areas econdmicas. Entre sus resultados mas relevantes se encuentra que se

destinaron aproximadamente 192 millones de dolares a actividades de proteccion y

gestion ambiental, de los cuales el 5,93% fueron aportados por el sector comercial.

La empresa Grupo moda pie cumple con una parte de lo que es la responsabilidad

social y ambiental al momento de fomentar a sus consumidores el reciclaje a través

de sus empaques de cartdn, los cuales cuentan con un sello que lo simboliza como

biodegradables.

1.2.6. Legal.

son

El grupo Moda Pie debe regirse a varios escenarios reglamentarios las cuales

definidas por instituciones estatales, provinciales, municipales

y
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organizacionales que influyen sobre las actividades de la empresa, orientando las
condiciones economicas y de mercado. A continuacion, se mencionan algunas
instituciones que definen aspectos legales del entorno donde se desenvuelve la

organizacion:

e Ministerio de Industrias y Productividad MIPRO - Cddigo Orgénico de la
Produccion, Comercio e Inversiones

e Servicio de Rentas Internas SRI

e Intendencia de policia - Permiso de funcionamiento

e Municipio de la Ciudad de Cuenca - Patente Municipal

e Cuerpo de bomberos — Permiso
1.3. 5 fuerzas de Porter

Figura 8. Fuerzas competitivas de Porter

L

|
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=

Fuente: (Porter, 2008)
Elaborador por: Las autoras.

Una herramienta que se utiliza para el analisis de la industria en la que se
desenvuelve la empresa Grupo Moda Pie es el modelo estratégico creado por el
Ingeniero Michael Eugene Porter, este analisis permitira determinar el nivel en el
cual estd compitiendo la empresa y si las actuales estrategias que utiliza le permiten

estar a un nivel mayor que la competencia.
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1.3.1. Competidores

En referencia a sus principales competidores, se ha considerado a las
primordiales importadoras y distribuidoras de calzado a nivel nacional,
principalmente aquellas que tienen como su méas importante linea a la del calzado
femenino. A continuacién, se detalla la ubicacion de cada una de las empresas

competidoras.

Tabla 2. Principales competidores del sector

COMPETIDOR OFICINA
PIMENTA Cuenca
ORDOVIT Cuenca
EXES Quito
PICCDELY Machala
MARJORIE BOTAS Ambato
IMPORTADORA HV Cuenca
AGUIMA SHOES Cuenca
CALZABRAS CIA.LTDA Guayaquil
BJ IMPORT Cuenca

Fuente: (Carrion, 2019)

Elaborador por: Las autoras.

El nivel de competencia que actualmente tiene la empresa es alto, esto debido
a la gran cantidad de empresas competidoras que ofertan calzado importado y en
algunos casos con precios mucho mas bajos en relacién a los de Grupo Moda Pie. En
general la competencia tiene como su cliente al consumidor final, lo cual hace que la

empresa en analisis pierda cierto nivel de ventaja ante ellos.
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Grupo Moda Pie se caracteriza por contar con un portafolio de productos con
modelos que marcan tendencia en el sector del calzado, sin embargo, la gran cantidad
de productos similares han impedido que el mercado llegue a conocer las marcas que
ofrece la empresa. A diferencia de la competencia, la empresa generalmente
distribuye su calzado en centros comerciales, lo cual lo hace ver como un producto

de mayor precio.

1.3.2. Clientes

La empresa Grupo Moda Pie cuenta con marcas exclusivas para varios
establecimientos que siempre estan en busca de un producto que les brinde prestigio,
calidad y sobre todo que les permita obtener un margen de ganancia considerable. El
perfil de los clientes es muy exigente, ya que, a mas de lo mencionado, requieren un
abastecimiento constante del producto que les permita tener siempre la cantidad
optima en cada uno de sus locales y de tal forma mantener la satisfaccion de sus

clientes.

El cliente busca un producto que le brinde calidad y sobre todo exclusividad
en cuanto a disefios, que este siempre acorde a las tendencias de la moda, ya que el
consumidor final es lo que pide en sus locales. Busca un producto que sea durable ya
que al ser producto importado en el mercado existe mucha competencia que ofrecen
productos similares, que también son importados, pero que llegan directamente al

cliente final, lo cual les permite brindar precios mas bajos.

El poder de negociacion con los clientes es bajo, ya que como se menciond
anteriormente al ser distribuidores de marcas exclusivas, el cliente no permite dar a
conocer otras marcas que también ofrece la empresa, sino que se mantiene con las
marcas Yya posicionadas por ellos y al existir un gran niumero de empresas
importadoras de calzado, ellos pueden optar por hacer negocios con estas, si no se le

brinda lo que exclusivamente desean.
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A continuacion, se detalla las provincias y los clientes que actualmente Grupo

Moda Pie mantiene como destino para la distribucion de sus productos:

Tabla 3. Clientes por Provincias

PROVINCIA TOTAL CLIENTES %
Azuay 48 12%
Cariar 12 3%
Carchi 40 10%
Tungurahua 40 10%
Chimborazo 20 5%
Cotopaxi 16 4%
El Oro 30 7.5%
Guayas 20 5%
Imbabura 16 4%
Loja 30 7.5%
Los Rios 20 5%
Manabi 20 5%
Pichincha 88 22%
TOTAL CLIENTES 400 100%

Fuente: (Carrion, 2019)
Elaborador por: Las autoras.

Actualmente Azuay y Pichincha son las provincias con mayor cantidad de
clientes, son provincias en las cuales el calzado formal esta en tendencia y al ser parte
de laregion Sierra es otro motivo por el cual tiene gran acogida el calzado que ofrece
Grupo Moda pie. EI mercado en la mayor parte esta abarcado en la parte de la Sierra,
pero en la region Costa en muy poca la distribucion que se tiene, es decir las marcas

de la empresa son practicamente desconocidas en estas provincias.
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La mayor cantidad de clientes se concentran en la provincia del Azuay con
un 12% y Pichincha con el 22%, siendo en estas en la que mayor cantidad de ventas
se generan; la provincia con menor porcentaje de clientes es Cafiar que tan solo

representa un 3% del total de clientes de la empresa.

1.3.3. Proveedores

El 40% de mercaderia que la empresa adquiere para el negocio es importada
desde China, esto debido a sus bajos costos y sobre todo a la innovacion de modelos
y disefios de calzado que existe en este pais, sin embargo, se identifica que Grupo
Moda Pie tiene un nivel bajo de negociacion debido a la dificultad que representa al
no poder estar constantemente en comunicacion con los proveedores, ya sea por el
idioma o la carga horaria, ademas impide que se puedan buscar nuevos ofertantes,
aungue si bien lo podria hacer es un proceso que implica invertir tiempo y dinero,
por lo que su gerente lo realiza una vez al afio con el proposito de adquirir muestras

para que sus vendedores realicen preventa tres veces al afio.

En cuanto a los proveedores nacionales de igual manera el nivel de
negociacion con ellos es baja, ya que como se menciond anteriormente sobre el
calzado exclusivo resulta muy dificil elegir proveedores que brinden las

caracteristicas exclusivas del producto.

1.3.4. Sustitutos

El nicho del calzado es muy amplio, por lo que la empresa debe estar en
constante innovacion de disefios y estilos; la industria de calzado se considera como
uno de los negocios que mayor rentabilidad genera, esto conlleva a que sin importar
la época del afio que sea y mas aun sin importar el segmento al cual esta dirigido son

un producto que siempre tiene demanda.
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Existe una gran variedad de tipos de calzado, ya sea formal, deportivo y
casual, la empresa Grupo Moda Pie ofrece calzado tipo formal y casual, por lo cual
dentro de los productos sustitutos estan: el calzado deportivo y zapatillas, esto
siempre que el consumidor final busque un producto con un enfoque de uso muy

diferente a vestir con prendas formales.

1.3.5. Nuevos competidores

El ingreso de nuevos competidores al sector del calzado es alto, si bien se
conoce que es un sector que ha tenido un gran crecimiento en los Gltimos afios, pese
a la gran cantidad de contrabando que existe desde los paises vecinos, Ecuador ha
incentivado a la produccion de calzado nacional mediante acuerdos comerciales para

la importacion de materia prima y ha fomentado beneficios para los emprendedores.

Sin embargo, pese a la iniciativa en la produccioén nacional, el calzado
extranjero ya ha formado un criterio en las personas de ser un producto de mayor
calidad y garantia que el que se produce en el pais, ya que el producto nacional en la

mayoria de casos no cumple con las expectativas de los clientes.

Aunque Grupo Moda Pie no esté totalmente posicionado en el mercado, los
productos que ofrece han logrado cumplir con lo que el cliente busca: disefio, calidad

y prestigio en cada una de las marcas ya sea nacional o importado
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1.4. Matriz FODA

Tabla 4. Anélisis FODA de la empresa

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Variedad en modelos de calzado femenino
Personal calificado para servicio al cliente
Oferta de marcas nacionales e importadas
Conocimiento y experiencia en el mercado
nacional

Ventas a crédito directo para clientes que
compran al por mayor

Eficiente recuperacion de cartera.

Diversidad de proveedores de calzado para la
empresa

Crecimiento de la poblacion

Alta demanda de calzado femenino

Incremento en la tendencia a la moda de calzado
Acuerdos comerciales con China

Mercado desatendido

DEBILIDADES

AMENAZAS

Deficiencia en los canales de distribucion

Falta de servicio postventa

Ineficiencia en el control de registro de clientes
Falta de publicidad de marcas

Portafolio de productos enfocado en un solo

segmento

Ineficiencia en la comunicacion con los clientes

Amplia competencia en el mercado nacional
Contrabando en calzado

Politicas arancelarias actuales

Empresas extranjeras con distribucion directa
Disminucion de poder adquisitivo de la poblacion

Costos bajos de la competencia.

Fuente: (Carrion, 2019)

Elaborador por: Las autoras.
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1.5. Matriz FODA CRUZADO

Tabla 5. Analisis FODA cruzado

MATRIZ FODA

OPORTUNIDADES AMENATZAS

O1. Diversidad de proveedores de calzado parala Al Amplia competencia en el mercado nacional.
02, Crecimiento de la poblacion. A2 Contrabando en calzado.

03. Alta demanda de calzado femenino. A3 Politicas arancelarias actuales.

O4.
O5. Acuerdos comerciales con China.
06. Mercado desatendido.

Incremento en la tendencia a la moda de calzado.

Ad
A5 Dismiticion de poder adquisitivo de la poblacion.
A6, Costos bajos de la competencia.

Empresas extranjeras con distribucion directa.

FORTALEZAS

ESTRATEGIAS (FO)

ESTRATEGIAS (FA)

F1. Variedad en modelos de
calzado femenino.

F2. Personal calificado para
servicio al cliente.

F3. Oferta de marcas nacionales e
importadas.

F4. Conocimiento v experiencia en
el mercado nacional

F5. Ventas a crédito directo para
clientes que compran al por
Mayor.

Fé&. Eficiente recuperacion de
cartera.

Expandirse en el mercado para llegar a lugares a los
cuales ain no han sido abarcados por la competencia.

(F4. 06)

Innovar el portafolio de productos para ofrecer nuevos
disefios que estén acorde a las tendencias que exige el
mercado. (F1, O3, O4)

Eealizar negocios con nuevos proveedores que permitan
ampliar el portafolio de productos con disefios que se
adapten al mercado en general. (F1, F3, O6)

Crear promociones de los productos para los clientes que
ofertan solo marcas exclusivas, para incentivar a
promocionar las marcas menos conocidas. (F3_, Al)

Campafias de publicidad para dar a conocer las marcas

nacionales con la respectiva variedad de productos que se
ofrecen. (F3, AS)

Realizar entrega de promocionales a los clientes que
redlizan las compras a credito. (F5, Al, A6)




DEBILIDADES

ESTRATEGIAS (DO)

ESTRATEGIAS (DA)

D1. Deficiencia en los canales de
distribucion.

D2. Falta de servicio postventa.
D3. Ineficiencia en el control de
registro de clientes.

D4. Falta de publicidad de
marcas.

D5, Portafolio de productos
enfocado en un solo segmento.
Dé6. Ineficiencia en la
comunicacion con los clientes

Crear una estrategia de publicidad mediante redes
sociales que penmitan atraer a nuevos clientes v dar a
conocer las marcas ofertadas. (D4, O2)

Realizar un estudio de mercado para mejorar los canales
de distribucion v comunicacion que permitan tener una
mayor cobertura del mercado. (D1, D6, O6)

Brindar un servicio posventa personalizado que le
diferencie de la competencia. (D2, Al)

Implementar productos para el segmento masculino v el
de nifios para obtener un portafolio completo que permita
competir en el mercado. (D3, Ad)

Fuente: (Carrion, 2019)

Elaborador por: Las autoras.
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Capitulo 2: INVESTIGACION DE MERCADOS

2.1. Definicion del problema

En los ultimos afios la empresa Grupo Moda Pie ha experimentado un
crecimiento tanto interna como externamente, desarrollando una serie de procesos
que actualmente se los realiza de forma ineficiente, sin aprovechar todos los recursos
disponibles con los que cuenta. Su estructura ha incrementado de 2 a 10 empleados
hasta el momento y no existe un organigrama ni funciones definidas para el personal,
las rutas de distribucién no estan bien definidas por lo cual en muchas ocasiones no
se realizan los despachos de mercaderia a tiempo y a su vez ha impedido que se puede
tener un mayor abarcamiento del mercado. Actualmente la empresa tiene un
portafolio de productos muy amplio, sin embargo, su segmento de clientes 0 mercado

objetivo no estan bien definidos.

2.2. Enfoque del problema

Una vez presentado el planteamiento del problema, esta investigacion tiene
como objetivo el desarrollo de una propuesta comercial para Grupo Moda Pie que le
permita redisefar sus procesos y funciones dentro del area de ventas para obtener una
mayor eficiencia y eficacia de todos los recursos disponibles en esta empresa. Para
cumplir con el objetivo principal, inicialmente se pretende determinar las principales
causas que estan afectando a la parte comercial de la empresa, para ello se ha llevo a
cabo un estudio de mercado mediante la aplicacion de técnicas directas de
investigacion para conseguir la informacion requerida para mediante el resultado de

los datos obtenidos se proceda al planteamiento y elaboracion de la propuesta.
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2.3. Desarrollo de la investigacion

Método

Segun (Malhotra, 2008) al realizar entrevistas a expertos y de profundidad se
obtienen datos fundamentales para el minucioso analisis del sector estudiado, es por
este motivo que el estudio de mercado desarrollado en esta investigacién fue realizado
con un enfoque cualitativo y cuantitativo, es decir con un enfoque mixto; en cuanto al
enfoque cualitativo para la obtencién de informacién se utilizd técnicas como la
entrevista a expertos y entrevistas a profundidad, ademas de la revision, analisis e
interpretacion de datos obtenidos directamente de la empresa. Con respecto al enfoque
cuantitativo se llevo a cabo la aplicacion de un cuestionario dirigido a los clientes, con
preguntas medibles que permitieron dar un tratamiento estadistico a cada una de ellas

y a su vez determinar las principales debilidades de la empresa.

2.4. Investigacion cualitativa

Entrevistas a expertos

Se realiz6 2 entrevistas a expertos, empresas importadoras de calzado y 2
entrevistas a empresas locales de la ciudad de Cuenca, con la finalidad de obtener
informacion desde diferentes puntos de vista en cuanto a temas como son las

importaciones, negociacion con sus clientes y proveedores, entre otros.
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Informe de entrevistas a empresas importadoras.

Objetivo:

- Obtener informacién y opiniones sobre el sector del calzado, manejo

de importaciones, actuales reformas y calzado predominante.

Entrevistados:

Nombre

Empresa

Pablo Pesantez

Importadora Pimenta

Paulina Torres

Importadora HV

Informe:

Segun las entrevistas realizadas a dos importadores de zapato brasilefio en la ciudad

de Cuenca, se logré afirmar la competencia existente en este sector, sobre todo por el

calzado fabricado desde Brasil y China, sin dejar de lado aquello que entra de forma

ilegal ya sea de Perd, Colombia o cualquier otra parte del mundo.

Los colaboradores consideran que el nuevo gobierno ha mejorado el control de

impuestos a importaciones, volviéndose una parte negativa para los comerciantes de

calzado extranjero ya que tendran que cancelar mas aranceles para nacionalizar su

producto, ademas que las nuevas leyes protegen a la industria nacional.

Estos informaron que dentro del mercado ecuatoriano se encuentran varios tipos de

clientes, que prefieren comercializar su producto de acuerdo al segmento al cual este

dirigido, es decir nacional por el precio o importado por la exclusividad de modelos.
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Segln su experiencia cada vez el mercado se vuelve mas exigente debido a que los
consumidores aumentan sus expectativas al momento de adquirir el producto. Estas
empresas aplican responsabilidad social a través de la utilizacion de procesos acordes
a lo que establece la ley, uso de pegamentos en base a agua y no a solventes, reciclaje
de los desechos, generacion de fuentes de trabajo, entre otras.

Finalmente se logré concluir que a la industria local le falta mejorar en calidad y
disefios para ser mas competitiva, ademas de necesitar apoyo por parte del gobierno.

Informe de entrevistas a empresas locales

Objetivo:

- Conocer la realidad de la competencia, inconvenientes con las

importaciones y principales problemas con sus proveedores.

Entrevistados:

Nombre Empresa
Fabiola Aguirre Calzado Dianita
Leonardo Guzhiay Calzado D’mujeres
Informe

Las entrevistas realizadas a dos propietarios de locales comerciales localizados en el

centro de la ciudad de Cuenca, nos han puesto al tanto sobre el sector de calzado.

Entre los puntos mas importantes, los colaboradores informaron que dentro de esta
industria existe una competencia super alta, es decir cada vez se apertura nuevos

locales que ocasionan una pérdida representativa de clientes, ya que estos prefieren
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acudir a otros almacenes que ofertan calzado de mayor calidad y mejores modelos a

un menor precio.

También opinan que existe un pro y un contra en cuanto a las disposiciones
establecidas por el gobierno para las importaciones; el lado positivo es que los duefios
de establecimientos pequefios pueden vender este producto al consumidor final
siempre y cuando exista varios agentes vendedores que les de la opcidn de elegir el
mejor proveedor, el contra es que existen importadores que distribuyen directamente

al consumidor final en un precio mucho mas econémico.

Los entrevistados afirman que dentro de sus establecimientos se encuentran ofertando
producto tanto nacional como importado, ya que ambos tienen una gran acogida en el
mercado durante todo el afio dependiendo de los gustos de los clientes que
generalmente estan entre calzado formal y elegante.

En cuanto a proveedores informaron que existe una falta de seriedad en las fechas de
entrega y cobro de cheques, ademas que ninguno de ellos se encuentra innovando en

modelos si no que mas bien buscan copiar los disefios de otros fabricantes.

Segun su punto de vista, afirmaron que dentro del proceso de compra el cliente toma
en cuenta varios factores para elegir su prenda de vestir, entre ellos esta: la comodidad

del calzado, disefio y precio.

Al finalizar la entrevista, los propietarios sugirieron que los distribuidores de calzado
nacional deben buscar siempre disefios en tendencia para llamar la atencion cliente sin

correr el riesgo de elegir nuevos colores que no se logren vender.
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Entrevistas a profundidad

Se llevé a cabo 4 entrevistas a consumidores finales, es decir a personas que
hacen uso directo del producto, esto para obtener informacion sobre la perspectiva y
preferencias de los clientes en lo referente al calzado, frecuencia y accesos de compra.

Informe de entrevistas al consumidor final

Objetivos:

- Recolectar informacion directa del consumidor final, gustos y

preferencias, expectativas y recomendaciones para productores.

Entrevistados:

Nombre Ciudad
Jonathan Salamea Cuenca
Pablo Méndez Loja
Cecilia Pesantez Machala
Gloria Camacho Gualaceo

Segun la informacion que se obtuvo por medio de la entrevista se puso conocer
que en promedio los clientes finales adquieren calzado cada 5 meses, y lo realizan
en centros comerciales, por medio de internet y cuando tienen la opcion de viajar

al exterior lo hacen directamente en dicho pais.

Entre sus principales opciones en cuanto al tipo de calzado que adquieren estan de
tipo casual y formal, segin los entrevistados lo que ellos buscan en el calzado
primordialmente es la comodidad, luego las variables a considerar son el disefio y

el precio, estos son los aspectos que para los clientes tienen mayor peso al
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momento de realizar una compra de calzado. La perspectiva que tienen con
respecto al calzado nacional e importado varia segin sus adquisiciones, en
ocasiones optan por el calzado importado ya que segin su opinién este de mayor
calidad y lo pueden adquirir a precios accesibles, también manifiestan que algunas
veces eligen el calzado nacional siempre y cuando sea una marca reconocida o Si

es recomendado por alguien de su confianza.

En promedio los entrevistados destinan un 10,5% de sus salarios para la compra
de calzado, algunos de ellos manifestaron que debido a la actual economia del pais
sus ingresos se han visto afectados y con ello su poder adquisitivo ha disminuido,
generado que sus compras en cuanto a calzado sean menores que afios anteriores
mientras que otros dijeron no verse afectados por los cambios econdmicos del pais,
que siguen comprando de igual manera y méas ain ya que consideran que este es
un producto indispensable para el dia a dia. En cuanto a las experiencias que han
presentado con la compra del producto, han expresado su principal inconformidad
con el calzado nacional, ya que segun ellos es de mala calidad, provoca ciertas
molestias al momento de caminar, el tiempo de duracion no sobrepasa los dos
meses y sobre todo no cumple con las cualidades que les ofrecen al momento de la
compra. En base a sus malas experiencias ser mas selectivos cuando adquieren
zapatos sea del tipo que sea es su Unica opcidn, expresaron que el precio que pagan
por los productos adquiridos es un precio justo ya que cumple con sus

requerimientos y al ser de calidad vale la pena el pago.

En cuanto al tema ambiental, se pregunt6 sobre el uso que les daban a los empaques
en los que adquieren el calzado, informaron que en la mayoria de veces este es
desechado y solo en pocas ocasiones lo utilizan para almacenar algun otro objeto.
Crear conciencia ambiental en las personas es de vital importancia, sin embargo,

no se lo hace.

En general las recomendaciones para productores y comerciantes de calzado que

realizaron los entrevistados fueron que se mejore la produccién, que se brinde un
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producto de calidad sin importar los costos, ya que finalmente estan dispuestos a
pagar un precio alto, siempre y cuando sea un producto que cumpla con sus
expectativas y sobre todo les genere el beneficio que ellos buscan. Ademas,
sugieren a los comerciantes que no incrementen excesivamente los precios ya que
si bien es cierto segln sus experiencias algunos ofrecen calzado a un alto precio,

sin embargo, son de mala calidad.

Informe final de investigacion cualitativa

Con el desarrollo de la investigacion cualitativa se abordaron varios temas sustanciales
como son el politico, econdmico, social e incluso el ambiental, esto con la finalidad de

obtener informacion relevante para la elaboracion del plan comercial.

En cuanto a las entrevistas realizadas a los expertos, ellos dieron a conocer datos muy
importantes, consideran que actualmente la competencia en el sector del calzado es
muy fuerte, en lo referente al producto importado segun las nuevas politicas
comerciales han llevado a punto negativo en este ambito, ya que con las nuevas
regulaciones las importaciones se ven afectadas por el pago de nuevos aranceles, lo
cual provoca que los costos aumenten. Esto ademas ha provocado un incremento del
nivel de contrabando de calzado desde los paises vecinos, con la finalidad de tener
bajos costos y poder llegar de manera mas facil al cliente, esto afecta directamente a

las empresas importadoras.

De las entrevistas a duefios de empresas locales dedicadas a la venta de calzado
también se obtuvo como primera impresion el incremento de la competencia, ellos
manifiestan verse afectados por este acontecimiento, ya que el nivel de sus ingresos ha
disminuido. Comentan que el nivel de exigencia de sus clientes es cada vez mayor en
cuanto a la calidad del producto, por ello al momento de elegir a sus proveedores son
muy selectivos y optan por el que mayores beneficios les brinden dependiendo del tipo
de calzado que les ofrecen, pues en sus locales ofertan calzado nacional e importado y

segun lo que expresaron es que los dos tienen gran acogida, es decir tienen un
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segmento que se enfoca solamente en el precio y optan por lo nacional, mientras que
otro segmento busca exclusividad y calidad sin importar el precio por lo que prefieren
lo importado. En opiniébn de sus proveedores expresaron su inconformidad
principalmente en cuanto a fechas de entrega, pues segun ellos nunca se cumple con
estas, ademas comentan que estos no innovan sus portafolios y que siempre se les
ofrece el mismo producto y lo que generalmente cambian son los colores mas no los

disefios.

Finalmente, de la entrevista realizada a los consumidores finales, se obtuvo
informacién sobre el porcentaje de sus ingresos que destinan a la compra de esta
prenda de vestir y la frecuencia con la que lo hacen. Comentaron los lugares de compra
que generalmente son los centros comerciales o0 via internet, sus malas experiencias en
sus compras, expresaron que en varias ocasiones han adquirido productos que han
generado molestias al momento de usarlos, pues si bien ellos buscan un producto que
les brinde comodidad, calidad y de disefios innovadores, estan dispuestos a pagar el
precio que se requiera. Sugieren que la produccion nacional se enfoque en brindar
productos de calidad sin enfocarse en abaratar costos, ya que esto conlleva a la mala
produccién y a que el mercado siga considerando al calzado importado como el de

mejor calidad.

2.5. Investigacion cuantitativa

Para el desarrollo de la investigacion en cuanto al enfoque cuantitativo se aplico
un cuestionario conformado en su mayoria por preguntas cerradas, esto con el
propdsito de poder obtener resultados estadisticos medibles. Esta encuesta fue dirigida
a los clientes de las diferentes ciudades en las cuales Grupo Moda Pie es distribuidor.
El método utilizado para la aplicacion de este cuestionario fue a través de medios

digitales.
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Para la obtencion de la cantidad exacta de personas a ser encuestadas en las
diferentes ciudades se aplico el método de muestreo en base al universo conformado
por una base de clientes que posee la empresa.

Universo y muestra

La actual base de clientes de Grupo Moda Pie esta conformada por 400 clientes
a nivel nacional, para obtener la muestra se procedio a realizar la formula de muestreo,

obteniendo como resultado un total de 196 clientes a ser encuestados.

Figura 9. Calculo muestra

Nxz?Xpxq
d2x(N-1)+z2Xxpxq

Calculo muestran =

En donde:

N= tamaiio de la poblacion

Z=nivel de contianza

P= probabilidad de éxito|

Q= probabilidad de fracaso

D= precision (Error maximo admisible en términos de proporcién).

400%1.96%x0.5%0.5

Tamano de la muestra: =196
52x(400-1)+1.962x0.5%0.5

Fuente: (Kotler & Armstrong, 2003)

Elaborador por: Las autoras.

Encuesta piloto

Se desarrolld una encuesta piloto en la cual se tom6 como muestra a 10
clientes de las ciudades de Cuenca, Loja y Quito, con la finalidad de conocer la
capacidad de entendimiento y la aceptacion de las preguntas, otro propdsito de esta
prueba es obtener opiniones y sugerencias de los encuestados a través de los
vendedores de la empresa, quienes fueron los encargados de entregar dichas

encuestas a los clientes de las distintas ciudades asignadas.
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Como resultado se pudo comprobar la gran acogida que tuvo la encuesta, sin
embargo, se tomo en cuenta algunas sugerencias por parte de los encuestados, con el
objetivo de disminuir la confusidn en ciertas preguntas, se procedi6 a realizar varias

modificaciones al cuestionario que se detallan a continuacion:

En la parte informativa se incrementd una pregunta que permita conocer el
tiempo de funcionamiento del negocio y adicional los afios que conoce a Grupo
Moda Pie.

- En la pregunta referente a la “Edad”, se cambié de pregunta abierta a una
pregunta cerrada establecida en 3 rangos de edades comprendidos entre: 30-39;
40-49; 50 a mas, con la finalidad de poder obtener una mejor tabulacién de los
datos.

- En la pregunta numero 8 (¢Qué tan importante considera el servicio postventa
por parte de su proveedor?), seguido de la palabra postventa se incluyo entre
parentesis (Luego de la Venta) para evitar confusiones o dudas en los clientes.

- Se eliminé dos opciones en la pregunta 12 ya que se repetian en los enunciados

6y 10.

Trabajo de campo

La investigacion de mercado fue realizada a través de una encuesta aplicada
a una muestra del total de la base de clientes, es decir a 196 duefios de locales que
adquieren los productos que ofrece Grupo Moda Pie. Para el desarrollo del
cuestionario se utilizaron preguntas cerradas, con escala de Likert que permitié y

facilitd la medicién de los resultados.

41



2.6. Preparacion y analisis de datos

Para conocer la cantidad de encuestados por ciudad se elaboro la distribucion

acorde a la informacion obtenida de la empresa, en cuanto al porcentaje de clientes

que mantiene en cada provincia y ciudad respectivamente, esto con la finalidad de un

mejor entendimiento de los datos. A continuacion, se puede observar en la tabla N°6

la participacion de mercado en cada provincia, es decir, el total de clientes que

actualmente mantiene la empresa en cada una de ellas. Partiendo de ello, segln

informacién proporcionada por Grupo Moda Pie.

Tabla 6. Clientes por provincia

PROVINCIA TOTAL CLIENTES % MUESTRA
Azuay 48 12% 22
Cafiar 12 3% 6
Carchi 40 10% 19
Tungurahua 40 10% 20
Chimborazo 20 5% 10
Cotopaxi 16 4% 8
El Oro 30 7.5% 15
Guayas 20 5% 10
Imbabura 16 4% 8
Loja 30 7.5% 15
Los Rios 20 5% 10
Manabi 20 5% 10
Pichincha 88 22% 43
TOTAL CLIENTES 400 100% 196

Fuente: (Carrion, 2019)

Elaborador por: Las autoras.
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Segun la tabla N° 6 se puede observar que la mayor cantidad de clientes se
encuentran en la provincia de Pichincha, que representa el 22% del total de su base de
clientes, seguido de la provincia del Azuay que cuenta con el 12%, estas son las de

mayor representacion para la empresa.

Tabla 7. Clientes por ciudad

PROVINCIA

CIUDAD

CLIENTES

Azuay

Cuenca

Girén

Gualaceo

Chordeleg

Santa Isabel

Canar

Azogues

Cafar

Carchi

Tulcan

Huaca

Tungurahua

Ambato

Chimborazo

Guano

Riobamba

Cotopaxi

Latacunga

Pujili

El Oro

Machala

El Guabo

Pifias

Guayas

Milagro

Guayaquil

Imbabura

Ibarra

Atuntaqui

NIo|o|hlwlO|N|IN|IO|O|D>

Loja

Loja

[EEN
o

Cariamanga

Pindal

Los Rios

Babahoyo

Quevedo

Manabi

Chone

Manta

~N|jw|lo|o|k |
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Quito 25

Pichincha Cayambe 11
Sangolqui 7

TOTAL 196

Fuente: (Carridn, 2019)
Elaborador por: Las autoras

Resultados de preguntas

Preguntas demograficas

Los siguientes resultados corresponden a las primeras preguntas del
cuestionario, preguntas generales en cuanto a informacién sobre edad, sexo, estado

civil y la provincia a la que pertenecen.

Figura 10. Sexo

B Femenino M Masculino

Fuente: (Carridn, 2019)

Elaborador por: Las autoras.
De las 196 encuestas realizadas a los clientes de las distintas ciudades a nivel

nacional, el 52% de estos resultaron ser de sexo femenino mientras que el 48%

masculino.
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Figura 11. Edad

W 30-39 m40-49 m50-mas

Fuente: (Carrion, 2019)

Elaborador por: Las autoras.
La mayoria de propietarios pertenecen a los dos rangos de edad mas altos es

decir (40-49) con 39% y (50- mas) con 39% reflejando en total 78%, quedando un
22% de duefios de locales en un rango de 30-39 afios de edad.

Figura 12. Estado Civil

W Soltero(a) M Casado(a) M Divorciado(a) Viudo(a)

Fuente: (Carrién, 2019)

Elaborador por: Las autoras.
En cuanto al estado civil de los 196 colaboradores, el 60% estan casados, el

22% son duerfios de locales solteros, el 13% estan divorciados y tan solo un 5% son

viudos.
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Figura 13. Provincia

W Azuay m Cafiar W Carchi Tungurahua ® Chimborazo
W Cotopaxi  MElOro W Guayas M Imbabura M Loja
M Los Rios H Manabi M Pichincha

Fuente: (Carrion, 2019)

Elaborador por: Las autoras.

Segun los datos de la figura 13 se puede apreciar que en la provincia de
Pichincha es donde se encuentran la mayor cantidad de clientes, es decir el 22% estan
distribuidos entre las ciudades de Quito, Cayambe y Sangolqui. Las provincias como
Azuay con un 12%, Carchi y Tungurahua con un 10% son las que también poseen una
considerable cantidad de clientes que adquieren el calzado para la venta al consumidor
final. Sin embargo, provincias como Cafar con tan solo el 3% y Cotopaxi e Imbabura
que solo representa el 4% de clientes, demostrando la falta de posicionamiento de la

empresa.
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Preguntas objetivas

Figura 14. Tiempo de antigtiedad que tiene el negocio

@ De 1asafos
® De6allafios
O Mas

Fuente: (Carrion, 2019)

Elaborador por: Las autoras.

Segun la pregunta nimero 1 sobre el tiempo de antigiiedad que tiene el
negocio, el 41.8% funciona entre 1 a 5 afios, el 30.6% tienen de 6 a 10 afios y el
27.6% mas de 10 afios de antigliedad; esto significa que la empresa tiene un 58.2%
de clientes que superan los 5 afios de estar en el mercado, lo cual es muy importante

para la empresa ya que son clientes que estan posicionados en este.

Figura 15. Estilo de calzado con mayor rotacion

ESTILOS DE CALZADO

M Flats (mufiecas) M Sandalias ™ Tacones Botines y botas

Fuente: (Carrion, 2019)

Elaborador por: Las autoras.
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Segun la figura 15 del estilo de calzado con mayor rotacion en los locales de
los clientes un 41% manifiestan que el de mayor rotacion es el de estilo Flats, con un
31% le sigue el calzado tipo Botines y botas; tan solo un 8% respondieron que entre
los estilos de calzado con mayor rotacion son las sandalias y un 20% representado
por los Tacones. Esto demuestra productos que distribuye Grupo Moda Pie tiene gran
acogida en los locales de los clientes, sin embargo, hay algunos productos que tienen

una rotacién muy baja en los cuales se debe enfocar la empresa.

Figura 16. Tiempo que los clientes conocen a Grupo Moda Pie

® COe 1 a8 afios
® De6ail0
Mas

Fuente: (Carrion, 2019)

Elaborador por: Las autoras.

En cuanto a la pregunta 3, del tiempo que conocen a Grupo Moda Pie, el 50%
de los encuestados conocen la empresa de 1 a 5 afios; el 44.4% la conocen de 6 a 10
afios y un 5.6% mas de 10 afios. Esto demuestra que la empresa ha logrado fidelizar
a la mayoria de sus clientes, gran parte de ellos manifestaron que la empresa ha sido
uno de los pocos proveedores con los cuales se mantienen desde la apertura de sus

locales.

48



Figura 17. Tipo de calzado con mayor acogida en los negocios

® tacional
® Impaortada

Fuente: (Carrion, 2019)

Elaborador por: Las autoras.

Con respecto al enunciado namero 2, ;De nuestros productos que tipo de
calzado tiene mayor acogida en su negocio?; de las opciones mencionadas el 52.6%
de los clientes contestaron que el calzado nacional tiene mayor acogida, mientras que
el 47.7% estan por el calzado importado, esto nos demuestra que de los productos que
ofrece la empresa tanto el calzado nacional como el importado se posicionan en el

mercado.

Figura 18 Tiempo de rotacion de la mercaderia

® 1 WMes
® 2 Meses
O 2 Meses
® Mas

Fuente: (Carrion, 2019)

Elaborador por: Las autoras.

Segun la figura 18 sobre la mercaderia que distribuye Grupo Moda Pie en el

9.2% de los locales tiene una rotacion de 1 meses, en el 45,9% cuenta con una
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rotacion de 2 meses, en el 30.1% rota cada 3 meses y en el 14.8% la mercaderia rota
en més de 3 meses, esto demuestra que los productos no salen tan pronto de los
locales, es decir gran parte de la mercaderia que entrega la empresa permanece
demasiado tiempo en los negocios, lo cual conlleva a que las ventas a estos clientes

sean cada vez menores.

Figura 19. Nivel de satisfaccion del consumidor final al realizar su compra

® Totalernente satisfecho
@ Muy satisfecho

Foco satisfecho
@ Mada satisfecho

Fuente: (Carrion, 2019)

Elaborador por: Las autoras.

En la figura 19 segun el 61.7% de los encuestados manifestaron que los
consumidores finales estan muy satisfechos con los productos que ofrece Grupo
Moda Pie, mientras que solo un 28.6% consideran que el cliente esta totalmente
satisfecho y tan solo un 9.7% expresaron que sus clientes estan poco satisfechos, es
decir al momento la empresa ya tiene una buena imagen tanto en marca como
producto. Gran parte de los encuestados mencionan que, gracias a la calidad y
durabilidad de los productos, han podido expresar su satisfaccion sin ningin

inconveniente.
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Figura 20. Especificaciones que se logran cumplir en los pedidos

Colores 121 (B1,7 %)

Tallas 137 (BS99 %)
Modelos 116 (95,2 %)
Frecios 121 (B1,7 %)
o 50 100 150

Fuente: (Carrion, 2019)

Elaborador por: Las autoras.

De la figura 20, los clientes indicaron que los pedidos cumplen con las
siguientes especificaciones: tallas 69.9%, colores 61.7%, el 59.2% modelos y un
61,7% precios. Algunos clientes expresaron que en ocasiones los pedidos son
despachados con las tallas incorrectas y por tal inconveniente no reciben la
mercaderia.

Figura 21. Entrega del pedido para la fecha establecida

® Siempre
® ~veces
O Munca

Fuente: (Carrion, 2019)

Elaborador por: Las autoras.

De la pregunta nimero 6, ;Que tan a menudo nuestra empresa cumple con la

entrega del pedido para la fecha establecida?; el 55.6% de los clientes manifiestan
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que la fecha se cumple a veces, el 28.1% indican que siempre se cumple con la fecha
establecida y un 16.3% de los clientes expresaron que nunca se cumple con la fecha.
Gran parte de los clientes comentan que cuando se indica una fecha, la empresa
entrega los pedidos hasta 3 semanas después de la fecha establecida.

Figura 22. Factores mas relevantes para elegir un proveedor

Tiermpo de entrega 143 (73 %)

Plazos —77 (39,3 %)

Calidad 123 (62,8 %)

Amplio portafolio oe productos 56 (28,6 %)
Exclusividad de modelos —118 (60,2 %)

Precios

I a0 100 150

Fuente: (Carrion, 2019)
Elaborador por: Las autoras.

Segun el enunciado niumero 7, los clientes han indicado que los factores mas
relevantes que toman en cuenta para elegir un proveedor son: los tiempos de entrega
de los pedidos (73%), que el calzado por adquirir sea de calidad (60.8%), seguido
por la exclusividad de modelos (60.2%); otros factores con menos importancia son:
los plazos para cancelar (39.3%), amplio portafolio de productos (28.6) y precios
(1.5%). Segun este reporte la empresa debera centrarse en disminuir los tiempos de
entrega para obtener una ventaja frente a sus competidores, sin dejar de lado el tema
de calidad de su producto conjuntamente con la exclusividad de modelos ya sea para

propietarios de locales comerciales o cadenas a nivel nacional.
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Figura 23. Importancia del servicio post- venta

1 2 3

Fuente: (Carrion, 2019)

Elaborador por: Las autoras.

De acuerdo a la pregunta numero 8 sobre el servicio post venta, nos informa
que el 57.1% de los encuestados consideran muy importante dicho servicio por parte
de sus proveedores, mientras que el 38.3% lo han calificado como importante y el
4.6% como nada importante. La empresa Grupo Moda Pie no ofrece este servicio por
lo tanto deberd formular e implementar estrategias que le permitan adquirir
informacidn sobre el grado de satisfaccion de su comprador.

Figura 24. NUumero de visitas al mes por parte de los vendedores

L B
®:
o3
® Mas

Fuente: (Carrion, 2019)

Elaborador por: Las autoras.

La figura 24, refleja que el 48% de los clientes consideran necesario 2 visita

al mes por parte de nuestros vendedores, mientras que el 47.4% afirmo que con una
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visita al mes seria suficiente para realizar nuevos pedidos o reposiciones de la
mercaderia vendida. Este resultado se obtuvo de acuerdo a la localizacion del negocio,
ya que en base a este factor existe un alto o bajo nivel de rotacién de la mercaderia.

Figura 25. Buen trato y pronto respuesta por parte de los vendedores

® si
® Mo

Fuente: (Carrion, 2019)

Elaborador por: Las autoras.

De los 196 clientes encuestados, 111(56.6%) se muestran complacidos por
parte del departamento de ventas, ya que han recibido un trato adecuado de los
asesores, ademas de obtener una pronta respuesta a sus pedidos; mientras que los 85
(43.3%) restantes indican todo lo contrario. Esto quiere decir que la empresa tendra

que invertir en capacitacion para sus vendedores.

Figura 26. Calificacion a Calidad del producto, precios, disefios, plazos, publicidad,
posicionamiento

B Excelente [ Bueno Walo

Hddlil

Calidad Frecios Disefios Flazos Fublicidad Fosicionamiento

Fuente: (Carrion, 2019)
Elaborador por: Las autoras.
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Dentro de la dltima pregunta se ha solicitado a los colaboradores calificar la
eficiencia de la empresa en los distintos servicios como refleja la figura 2.18, en donde
se puede observar que los clientes se encuentran satisfechos con la calidad del calzado
que oferta Grupo Moda Pie, ademas de estar de acuerdo con los precios y disefios de
los productos, sin dejar de lado los plazos para cancelar. Por otra parte, la publicidad
y posicionamiento han obtenido una calificacion desfavorable para la empresa, por lo
que se deberéa destinar cierta cantidad de dinero para invertir en estos dos puntos.

Preguntas relacionadas

Figura 27. Tipo de Calzado &Sexo Femenino

TIPO DE CALZADO& SEXO
FEMENINO

= Importado

= Nacional

Fuente: (Carridn, 2019)

Elaborador por: Las autoras.

Segun la figura 27 de los resultados obtenidos, las mujeres que han sido
encuestadas prefieren un 49% el calzado Nacional y un 51% el calzado Importado,
esto demuestra que la diferencia en cuanto a la preferencia de la procedencia del

calzado es de tan solo un 2%, es decir practicamente tiene la misma aceptacion.
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Figura 28. Tipo de Calzado & Sexo Masculino

TIPO DE CALZADO & SEXO
MASCULINO

® Importado

= Nacional

Fuente: (Carrion, 2019)

Elaborador por: Las autoras.

Como se puede observar segun los resultados, de los hombres encuestados un
56% prefieren el calzado Importado, y un 44% optan por el Nacional, en este caso
hay una diferencia del 12%, lo cual es un porcentaje representativo acerca de las
preferencias del calzado en los duefios de locales del segmento masculino.

Figura 29. Estilo mayor rotacion en provincias

PROVINCI%W& ESTILO

67%
55%

50% 44(y 50%  4eppos 50% 50%
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40% <o 394) 4136% ’ 6%
0% ° 32% o [80%
?6‘V 25% 28%
0 22% 21% . 0%
15% 9/ 15% 17/) 00 15% N Nl 14%
° ty
% % °
l il " |I
N a’b* ﬁ \ @
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N & & @ o <9 <<> o’b > o 9 &
& P & © @9 N N Q\é\\

& %
N FLA@ H BOTAS Y BOTINES SANDALIAS = TACONES

Fuente: (Carrion, 2019)

Elaborador por: Las autoras.
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El calzado de estilo Flats, tiene una gran rotacion en las provincias de: Carchi
con un 55%, Azuay, Imbabura y Pichincha con un 50%, mientras que en las provincias
de la costa el calzado con mayor rotacion son las Sandalias, en EI Oro y Manabi con
un 67%, Guayas el 75% y Los Rios con el 50%. Estos resultados demuestran que el
calzado tipo Sandalias solo resalta en las provincias anteriormente mencionadas, ya
que en las de la Sierra el predominante son los Flats y las Botas y botines; el calzado
de estilo Tacones a nivel general se mantiene en un promedio de un 15% de rotacion

segun los encuestados.

Figura 30. Nivel de importancia de servicio postventa en hombres y mujeres

SERVICIO POST VENTA & SEXO
70

60

50

40
30
. l
10
0 anttien it

MUY IMPORTANTE IMPORTANTE NADA IMPORTANTE

= MASCULINO = FEMENINO

Fuente: (Carrion, 2019)
Elaborador por: Las autoras.

Segun la figura 32, el 32% de mujeres encuestadas y el 25% de hombres, consideran
muy importante el servicio post venta; el 17% de clientes del segmento femenino y el
21% del masculino, consideran como importante a este servicio y tan solo un 3% de
mujeres y 2% de hombres, practicamente piensan que es poco importante. Esto
demuestra que para la empresa Grupo Moda Pie es indispensable contar con asistencia
post venta, ya que 95% de sus clientes si manifiestan el grado de importancia que

representa este servicio.
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Figura 31. Cumplimiento de entrega de mercaderia en provincias

ENTREGA DE MERCADERIA & PROVINCIA
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Fuente: (Carrion, 2019)

Elaborador por: Las autoras.

Esta figura demuestra que en todas las provincias en las que esta presente Grupo Moda
Pie se manifiesta que la mercaderia con mayor frecuencia la reciben a tiempo solo a
veces, en provincias como Carchi, Tungurahua y Chimborazo reciben la mercaderia
siempre a tiempo con mayor regularidad. Esto refleja la incidencia del no
cumplimiento con la fecha de entrega de pedidos y para la empresa es un punto

negativo ya que de esta manera se pierde clientes.
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Capitulo 3: PLAN COMERCIAL

3.1. Marketing estratégico

3.1.1. Matriz BCG (Boston Consulting Group)

La matriz BCG es una herramienta que permite analizar la importancia de los
productos y servicios que ofrece la empresa, en esta matriz se analiza la participacion
de mercado de cada producto y la tasa de crecimiento de estos, de modo que se puede
identificar los productos en los que se debe enfocar para incrementar sus ventas y
obtener la mayor cantidad de beneficios, del mismo modo, se puede seleccionar
aquellos productos que no generan una rentabilidad adecuada para la empresa y que se

los debe eliminar o disminuir la oferta de estos productos.

Esta matriz consta de cuatro cuadrantes, los cuales se representan con una
figura diferente; en el primer cuadrante estan los productos estrella, los cuales tienen
una alta participaciéon de mercado y una alta tasa de crecimiento, en el segundo
cuadrante se encuentran los productos vaca, los cuales los cuales tienen una buena
participacion de mercado pero una baja tasa de crecimiento, en el tercer cuadrante
estan los productos interrogante, que tienen una buena tasa de crecimiento pero una
baja participacion de mercado, y en el tltimo cuadrante estan los productos perro, los

cuales tienen una baja participacion de mercado y una baja tasa de crecimiento.

A continuacidn, se presenta la matriz BCG para la empresa Grupo Moda Pie.
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Figura 29. Matriz BCG

Matriz BCG Grupo Moda Pie
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Fuente: (Johnton, Marshall , Mondragon, & Rubio, 2009)

Elaborador por: Las autoras.

En base a la matriz BCG de la empresa Grupo Moda Pie, se evidencia que su
producto estrella es el calzado tipo Flats, por su alta participacion en el mercado y la
alta rentabilidad, los Botines y botas son el producto que pese a su baja participacion
dentro del mercado, para la empresa esta dentro de los que mayor ingresos genera; por
otra parte estan los de estilo Tacones, estos a pesar de tener una alta participacion
requieren de mayor inversion y los beneficios en cuanto a sus ingresos son muy bajos,
finalmente esta el producto que actualmente se encuentra estancado tanto en el
mercado como en la empresa y esta representado por el calzado tipo Sandalias. Este
andlisis permite concluir que se debe trabajar en crear estrategias para fortalecer el
crecimiento tanto interno como externo del calzado Tacones, Botines y botas, con el

objetivo de lograr que se conviertan en productos estrella.
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3.1.2.

Cadena de valor

Figura 30. Cadena de Valor

Infraestructura de la empresa
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externa

Marketing
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Servicio

I

ACTIVIDADES PRIMARIAS

Fuente: (Alvarez, 2016)

Elaborador por: Las autoras.

La cadena de valor es una herramienta que permite realizar un andlisis de las

actividades o procesos que se realizan en la empresa, con el fin de determinar las

fortalezas y debilidades de cada una de ellas en relacion a la competencia, esto permite

encontrar la ventaja competitiva de la empresa y las falencias que se puedan corregir

mediante el desarrollo de estrategias adecuadas.

La cadena de valor estd compuesta por actividades primarias y secundarias, las

cuales se analizan a continuacion.

Actividades primarias

e Logistica de entrada

La empresa importa casi la mitad de los productos que ofrece, mientras

que otra parte de estos son fabricados por empresas que se dedican a esta

actividad dentro del pais, en cuanto a los productos importados, estos llegan a

Guayaquil, y desde ahi la empresa Grupo Moda Pie se encarga de trasladarlos
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hasta Cuenca para almacenarlos y posteriormente distribuirlos a los clientes,
de la misma forma los productos que se envian a fabricar en las empresas del
pais, son retirados desde las fabricas correspondientes hasta las bodegas de la
empresa, es por esto que se sugiere a la empresa que realice acuerdos con los
proveedores para que estos le entreguen los productos en las instalaciones de
la empresa, de modo que se ahorre tiempo y costos en los que se incurre al traer

los productos.

También se sugiere que se adquiera un sistema que permita controlar el
inventario, desde la llegada de los productos hasta la entrega a los clientes, de
este modo se podra tener un mayor control de los productos que posee la

empresa.
Logistica de salida

En cuanto a la logistica de salida, los clientes realizan el pedido a través
de Illamadas telefonicas o por medios digitales como Facebook o WhatsApp,
posteriormente la empresa se encarga de empaquetar los pedidos y los trasladd
hasta el lugar que se encuentra el cliente, sin importar en qué lugar del pais se

encuentren.

En este caso la empresa trabaja con empresas especializadas en el
transporte de mercaderia, con el fin de agilizar las entregas de los productos,
de este modo también se ahorra costos ya que se puede evitar viajes largos con
pequefias cantidades de productos, pero en el caso de que sea necesario
transportar grandes cantidades de productos o entregar a varios clientes en una
misma zona seria recomendable hacerlo con un transporte propio como una
camioneta o una mini furgoneta, del mismo modo seria recomendable tener un
sistema que contribuya a un mejor control de los productos que salen de la

empresa.
Marketing y ventas

Una de las actividades mas importantes de una empresa es el marketing,

pues mediante este se puede obtener una gran cantidad de beneficios, como el
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incremento en la participacion de mercado, mejor comunicacion con los

clientes, mayor rotacion del inventario, fidelizacion de los clientes, entre otros.

Actualmente la empresa no realiza una adecuada gestion del marketing
y las ventas, ya que practicamente no se realiza actividades relacionadas con
marketing, excepto por la pagina activa en Facebook, es por esto que se sugiere
la implementacion inmediata de estrategias que contribuyan al crecimiento de
la empresa y asi se pueda generar una ventaja competitiva en relacion a las

demas empresas de este sector.
e Servicio

El servicio post venta le permite a la empresa generar un valor
agregado, por lo que se recomienda ofrecer garantias en los productos para
incrementar la confianza de los clientes, realizar llamadas aleatoriamente para
verificar que los productos hayan sido entregados en perfectas condiciones,
realizar cambios o aceptar devoluciones en el caso de que existan
inconvenientes o fallas con los productos, solucionar en el menor tiempo
posible los reclamos, tomar en cuenta los reclamos de los clientes para mejorar
las actividades, verificar el grado de satisfaccion de los clientes, estas son solo
algunas de las estrategias que se pueden aplicar y que permitiran a la empresa

lograr un crecimiento sostenible en el tiempo.
Actividades secundarias
e Infraestructura de la empresa

Grupo Moda Pie cuenta con una bodega que permite almacenar los
productos en stock sin inconvenientes, ya gue tiene el espacio suficiente como
para administrar la entrada y salida de los productos; la empresa opera con
recursos propios, por lo que se debe analizar la posibilidad de trabajar con
préstamos bancarios, lo cual le permitird incrementar los ingresos y por ende
obtener mas beneficios; la empresa tampoco cuenta con un sistema contable,
por lo que es necesario la adquisicion de un sistema que le permita gestionar

las cuentas de la empresa de una forma eficiente.
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Gestidn de recursos humanos

Los recursos humanos de la empresa son la base principal para el
adecuado funcionamiento de la misma, Grupo Moda Pie cuenta con diez
empleados en la actualidad, pero carece de politicas de reclutamiento, por lo
que se recomienda el establecimiento de un proceso que permita la seleccién,
el reclutamiento y la contratacion de personal, de modo que se adquiera el
talento humano adecuado para cada area

También se deberia implementar un programa de capacitacion, de modo
que se mantenga al personal con los conocimientos actualizados para poder
resolver cualquier inconveniente; otro aspecto importante a tomar en cuenta es
la remuneracion, puesto que si los empleados reciben un pago justo, estaran
dispuestos a esforzarse por contribuir al crecimiento de la empresa, incluso se
puede implementar un sistema de recompensas para aquellos empleados que
tengan un mejor desempefio, dentro de las cuales pueden estar reconocimientos
econémicos, como bonos o comisiones, reconocimiento al esfuerzo como un

regalo al mejor empleado del mes, diplomas o incluso ascensos.
Desarrollo tecnoldgico

La empresa cuenta con los equipos necesarios para el desarrollo
correcto de las actividades, entre los cuales se encuentran las computadoras,
celulares, entre otros, aun asi, se recomienda mantenerse al dia con las nuevas
tendencias o la adquisicién de tecnologia, pues este puede ser un factor
determinante para que la empresa pueda tener una mayor competitividad en la

industria.
Compras

Grupo Moda Pie no cuenta con una planificacion definida para realizar
las compras, por lo que se deberia realizar un cronograma que permita manejar
los tiempos de una mejor manera, también se debe establecer un presupuesto

anual o semestral para no tener problemas financieros, también se debe realizar
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una basqueda constante de proveedores que le ofrezcan mejores condiciones
de negociacion a la empresa, para esto se debe hacer una comparacion que

permita elegir las mejores opciones

Una vez que se realiza las compras se debe revisar que los productos
estén en las condiciones solicitadas, caso contrario se deberd realizar las
devoluciones, cambios o solicitar el reembolso correspondiente, el personal
encargado de compras debera analizar continuamente el inventario para
determinar los productos con mayor rotacion, para mantener los productos en
stock y de este modo asegurarse de que se pueda realizar las ventas sin ningln

inconveniente.

3.1.3. Ciclo de vida

Figura 31. Ciclo de vida
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Fuente: (Johnton, Marshall , Mondragon, & Rubio, 2009)

Elaborador por: Las autoras.

Actualmente la empresa posee dos tipos de calzado que se encuentran en una
etapa de madurez estos son los Flats y los Botines y botas, lo cual es favorable y se

debe mantener su permanencia en esta fase del ciclo, en cuanto a los Tacones se
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encuentran en una etapa de crecimiento, se recomienda implementar estrategias para

lograr que se introduzca en la fase de madurez; con respecto a las Sandalias se puede

observar su tendencia al declive y por ello se sugiere considerar la opcién de eliminar

este producto de su portafolio.

MERCADOS

3.14. Estrategias de expansion

Figura 32. Estrategia de expansion
PRODUCTOS

Actuales Nuevos

Actuales -Calzado formal y semiformal: -Prendas de vestir para
flats, sandalias, tacones, botas y mujeres.
botines, dirigido a personas jovenes
y adultas de sexo femenino.

Nuevos -Calzado para nifias y nifios. -Prendas de vestir para
-Calzado para hombres. hombres.

Fuente: (Carrion, 2019)

Elaborador por: Las autoras.

Producto actual-Mercado actual

Grupo Moda Pie actualmente ofrece calzado de tipo formal y
semiformal como son: flats o mufieca, sandalias, tacones, botas y botines, el

cual esta dirigido a jovenes y adultos del sexo femenino.
Producto actual-Mercado nuevo

Como una estrategia para el crecimiento de la empresa, se propone
implementar en su portafolio de productos calzado para nifias y nifios y calzado

para jovenes y adultos de sexo masculino, si bien en los locales de calzado
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generalmente venden calzado no solo para mujeres, esta estrategia ayudaria a

la expansion de la empresa.
Producto nuevo-Mercado actual

Como un producto nuevo se puede introducir las prendas de vestir para
el segmento actual en el cual esta enfocado la empresa, que es el de mujeres
jovenes y adultas. Esta estrategia tiene la finalidad de que como distribuidores
principalmente en centros comerciales, los clientes puedan adquirir variedad

de productos de un solo lugar y a su vez la empresa pueda ir ganando mercado.
Producto nuevo-Mercado nuevo

Otra estrategia de expansion es ingresar en un mercado nuevo con un
producto nuevo, Grupo Moda Pie podria crecer en el mercado creando una
linea de prendas de vestir para hombres, es decir entraria en un mercado el cual

aun no ha sido explotado por la empresa y con un producto diferente.

3.1.5. Fidelizacion

Conocer al cliente

El hecho de conocer al cliente es de suma importancia para poder
desarrollar las estrategias necesarias que ayuden a satisfacer a los usuarios, al
conocer a los clientes la empresa estara preparada para ofrecer los productos y
servicios que se adapten a las necesidades de los clientes, para conocer a los
clientes se puede aplicar diferentes estrategias como encuestas de mercado,
entrevistas, analizar los productos que mas compran, entre otras, la aplicacion
de estas estrategias sin duda alguna contribuird para que la empresa pueda
adaptarse al mercado e incluso adelantarse a las posibles necesidades de los

consumidores.
Atencion personalizada

Los clientes se sienten importantes cuando reciben una atencién

personalizada, es por esto que el personal encargado de ventas deberia
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comunicarse de forma personal con los clientes para ofrecer los productos y
servicios, en el caso de no ofrecer una buena atencion, los clientes se pueden
trasladar a la competencia, ya que existe una gran cantidad de empresas en este
sector, que seguramente estaran dispuestas a utilizar la maxima cantidad de
recursos para incrementar su participacién de mercado, pero si la empresa

ofrece una buena atencidn, posiblemente logre fidelizar a sus clientes.
Comunicacion

La comunicacion es de vital importancia para poder entender al cliente
y que esté a su vez entienda a la empresa, es por esto que se debe mantener una
comunicacion constante con los clientes a través de diferentes medios, ya sean
visuales, escritos, auditivos, virtuales o de forma personal, de cualquier modo,
la empresa debe comunicar de forma correcta lo que ofrece a los clientes, asi

estos podran permanecer informados todo el tiempo.
Satisfacer a los clientes

Una vez que ya se ha realizado las investigaciones necesarias para
conocer a los clientes, se puede definir las estrategias que permitan satisfacer
a los clientes, como el hecho de ofrecer un portafolio que contenga los
productos y servicios adecuados, ofrecer promociones y descuentos, brindar
facilidades de pago, mostrar los productos por diferentes medios, premiar a los
mejores clientes en algin momento, realizar un seguimiento para verificar que

los clientes estan conformes, entre otras.

3.1.6. Posicionamiento

El posicionamiento es el lugar que ocupa el producto o la empresa en la mente

de los consumidores, mientras mejores sean los productos o servicios que ofrece la

empresa, estos ocuparan un lugar privilegiado en la mente de los consumidores, lo

cual, por supuesto contribuye al incremento de las ventas, existen diferentes estrategias

de posicionamiento que se describen a continuacion.
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Posicionamiento por precio o calidad

El precio esta relacionado directamente con la calidad de los productos,
es decir, a mayor precio mayor calidad, en este caso la empresa ofrece sus
productos a diferentes tipos de clientes, por lo que posee productos con
diferentes precios, pero generalmente sus productos son de mayor calidad, por
lo que algunos de los productos tienen precios similares a los de la
competencia, mientras que otros tienen un precio superior al de los

competidores.
Posicionamiento por beneficios

Este tipo de posicionamiento pretende resaltar los beneficios que ofrece
el producto que ofrece la empresa, en el caso de Grupo Moda Pie, el principal
beneficio de los zapatos que ofrece es el confort, ya que son fabricados con
materiales que permiten una suavidad para poder utilizarlos, ademas los
disefios elegantes con diferentes colores y formas, lo que le permite a la mujer

presumir zapatos con estilo y a la moda.
Posicionamiento en relacion al uso

La empresa ofrece zapatos con una muy buena combinacion entre
flexibilidad y resistencia que hacen de sus zapatos un producto atractivo para
las mujeres, con el cual pueden estar seguras de que los zapatos tienen las

caracteristicas necesarias para utilizarlos en diferentes tipos de ambientes.
Posicionamiento en relacion a la competencia

Grupo Moda Pie posee su propia marca, esto le da una cierta ventaja al
momento de compararse con la competencia, pues sus disefios son exclusivos
y se distribuyen por la empresa en todo el pais, la innovacion en cuanto a los
modelos es otro factor importante a tomar en cuenta, pues se busca

constantemente modelos que se adapten a las necesidades de los clientes.
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3.1.7. Estrategia de posicionamiento

Con base en lo analizado anteriormente se puede sugerir a la empresa que se
posicione por la calidad de sus productos, ya que estos son fabricados con la materia
prima adecuada, dando como resultado productos que ademas de tener un buen disefio,
tienen también las caracteristicas necesarias para mantener seguros los clientes finales,
la calidad es uno de los aspectos mas importantes en cualquier producto, y mientras
mayor sea la calidad se puede incrementar también los precios; en el mercado existe
una gran variedad de clientes, por lo que muchos de estos estan dispuestos a pagar un
mayor precio, con el fin de obtener productos que satisfagan sus gustos y

preferencias.

3.2. Marketing operativo

3.2.1. Producto

« Portafolio

Flats: este tipo de calzado esta enfocado para aquellas personas que
buscan un toque de elegancia y formalidad en un zapato que sea
principalmente cémodo y versatil. Este estilo se ofrece en varios
disefios, algunos con brillos, cordones, piedras decorativas, lazos, etc.;

ademas de la variedad de colores disponibles para eleccion del cliente.
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Botines y botas: la elegancia es al factor principal que resalta del
calzado que ofrece Grupo Moda Pie, buscando brindar siempre un
producto acorde a las necesidades de sus clientes, en su portafolio
también cuenta con calzado de tipo Botas, estas generalmente son de
cafia larga, algunas con cierre, cordones y de taco o planta baja; también
dispone del estilo botines, estos tienen disefios con cierres, cordones,
hebillas y son de cafia baja que cubre solamente el pie y tobillo, estan

disponibles en taco fino y grueso o de planta plana.
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Sandalias: este estilo de zapato se caracteriza por la formalidad que
ofrece a los consumidores del producto, generalmente son de estilo con
aberturas que permiten visibilidad del pie; son de taco alto, pueden ser
en taco fino, grueso, con plataforma, incluso en taco magnolia; algunas

con disefos de tiras, cordones, con brillos, entre otros.
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Tacones: su principal caracteristica es que es un zapato generalmente
cerrado de taco ya sea bajo, medio o alto, de estilo formal y casual, para
este tipo de calzado la empresa cuenta con un gran namero de modelos
y colores segun los gustos del cliente, con brillos, piedras decorativas,
estampados, etc.
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Imagen

La imagen hace referencia al disefio y la forma en la cual se presenta el
producto al publico, depende de esta la percepcion que el cliente se
genere acerca del prestigio de la empresa y sobre todo de llegar a ser

diferenciados de la competencia.

Grupo Moda Pie ofrece calzado dirigido al publico femenino, tanto a
jovenes como adultos. La presentacion de su producto ya sea nacional
o0 importado, se la hace de forma comun, es decir, se lo presenta en una

caja de cartdn sencilla sin diferenciacion alguna de la competencia.

Se propone cambiar el tipo de empaque de carton, por una funda de tela
en la cual resalte el nombre de la empresa y mediante esta, se demuestre
el compromiso con el medio ambiente, ya que podra ser reutilizable.
Esto se aplicaria principalmente para el calzado de estilo flats y botines,

siendo este producto el de mayor acogida en el mercado.

Para el calzado tipo sandalias y tacones se seguiria utilizando la caja de
carton, pero con algunas modificaciones como colocar el nombre de la
empresa en una de las partes laterales de la caja, en la parte superior en
lugar de la tapa de cartdn, colocar un material transparente que permita

poder observar el producto que contiene.

Calidad
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La calidad de un producto puede definirse de varias maneras,
cumplimiento de las expectativas, duracion del producto, comodidad,
entre otros. Pese a no estar completamente definido, de este factor

depende la aceptacion del mercado y el crecimiento de la empresa.

Los productos de Grupo Moda Pie segln las encuestas realizadas se
pudieron corroborar que si cumplen con las expectativas de los clientes,
a su vez con las del consumidor final, siendo esto algo positivo para la

empresa.
Diferenciacion

La empresa puede lograr diferenciacion mediante la forma de mostrar
el producto con el cambio de su empaque, mencionado anteriormente;

implementacion de un servicio de entrega en menos de 24 horas.
Garantia

Implementar politicas de garantia que brinden confianza y seguridad a
sus clientes, estas estaran fundamentadas ante las principales

inconformidades expresadas por los clientes.

= Reembolso de dinero por mercaderia en mal estado.

= Devolucion de mercaderia por fallas de fabrica.

= Devolucion de mercaderia por despachos equivocados, siempre
y cuando se corrobore que el error fue por la empresa.

= Cambios en modelos y tallas siempre y cuando la mercaderia

recibida no fuese la solicitada.
Valor

Creacion e implementacion de una plataforma digital mediante la cual
se exhiban todos los productos, marcas y cantidades disponibles para
que los clientes puedan acceder de forma gratuita y realizar sus pedidos
de forma rapida y eficaz, de esta manera los despachos se realizaran
con un mayor control del registro. Esto seria de gran beneficio tanto

para la empresa como para el cliente.
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3.2.2. Precio

o Costos

La empresa no fabrica directamente los productos que ofrece, por lo
que los costos de los productos estan determinados principalmente por
el precio al cual le venden los proveedores. Adicionalmente se debe
tomar en cuenta los costos asociados a la venta, como el pago del
personal, el mantenimiento de la infraestructura, el pago de los

servicios basicos, los impuestos, etc.
e Precio de venta al publico

Para calcular el precio de venta al pablico se incrementa un porcentaje
a los productos, de este modo se obtiene un precio superior al costo

individual de cada tipo de zapato.

e Porcentaje de utilidad

El porcentaje de utilidad se establece en base al costo del producto y en
base a los precios de la competencia, pues este debe ser lo
suficientemente bueno como para que la empresa obtenga beneficios y
al mismo tiempo el adecuado para que los clientes puedan adquirir los

productos a un precio accesible.
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Tabla 8. PVA Flats

AGUA AMARINA MUJER FLATS

Descripcion Costo PVA
($) (3)
Ballerinas 8 10.4
Slippers 9 11.7
Zapatos florita 8 10.4
Zapatos planos puntiagudos 8 10.4
Zapatos punta redonda 8 10.4
Mocasines 9 11.7
Flats brillo 9 11.7
Zapato con tiras 8 10.4
Fuente: (Carrion, 2019)
Elaborador por: Las autoras.
Tabla 9. PVA Botin
AGUA AMARINA MUJER BOTIN
Descripcion Costo ($) PVA($)
Bota cafia alta con cierre 30 39
Bota mosquetera 30 39
Bota plano cafia alta 30 39
Bota plano cafia media 30 39
Bota cafia media con tacon 30 39
Bota larga tacdn grueso 30 39
Bota larga tacon aguja 30 39
Botin plano punta cuadrada 25 32.5
Botin tacdn grueso con cierre 25 32.5
Botin tacdn aguja 25 32.5
Botin plano con cordones 25 32.5
Botin plano con cierre 25 32.5

Fuente: (Carrion, 2019)
Elaborador por: Las autoras.

Utilidad (%)

30%
30%
30%
30%
30%
30%
30%
30%

Utilidad (%)
30%
30%
30%
30%
30%
30%
30%
30%
30%
30%
30%
30%
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Tabla 10. P.V.A Sandalias

AGUA AMARINA MUJER SANDALIA

Descripcion Costo ($)
Sandalias taco grueso alto 15
Sandalias taco aguja 15
Sandalias taco magnolia 15
Sandalias plano con tiras finas 15
Sandalias punta cuadrada 15
Sandalias trenzadas 17
Sandalias pulsera 17
Sandalias troquelado 15
Sandalias satinadas 15
Sandalias charol 15
Sandalias plataforma 15
Sandalias zuecas abiertos 17
Sandalias estampadas 17
Sandalias taco grueso de tiras 15

Fuente: (Carrion, 2019)
Elaborador por: Las autoras.

Tabla 11. PVA Taco

PVA ($)

19.5
19.5

19.5
19.5
19.5
22.1
22.1
19.5
19.5
19.5
19.5
22.1
22.1
19.5

AGUA AMARINA MUJER TACO

19.5
22.1
22.1
22.1
22.1
19.5
19.5
19.5
19.5
19.5
19.5
19.5
19.5

Descripcion Costo ($) PVA (9)
Peep Toes 15
Ankle strap 17
Zapato clasico 17
Zapato punton pumps 17
Zapato punton stiletto 17
Zapatos tacén bajo 15
Zapato alto charolado 15
Zapatos tacén cono 15
Zapato cuadrado 15
Zapato cerrado plataforma 15
Zapato tacon transparente 15
Zapato alto punta cuadrada 15
Zapato tacon fino con tiras 15
Zapato tacon medio 15

Fuente: (Carrion, 2019)

Elaborador por: Las autoras.

19.5

Utilidad (%)

Utilidad (%)

30%
30%
30%
30%
30%
30%
30%
30%
30%
30%
30%
30%
30%
30%

30%
30%

30%
30%
30%
30%
30%
30%
30%
30%
30%
30%
30%
30%
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3.2.3. Plaza

La plaza es la zona o &rea en la cual se encuentra el mercado al cual se

dirige la empresa, Grupo Moda Pie distribuye sus productos a lo largo de todo

el pais, por lo que su mercado esta distribuido en diferentes provincias, pero

principalmente en Quito y en Cuenca, que es la ciudad en donde se

encuentra ubicada la empresa.

Inventario

La empresa mantiene un inventario adecuado para abastecer a todos los
clientes que posee, y aunque no se cuenta con un sistema que le permita
administrar correctamente el inventario, se realiza una gestion

adecuada para mantener un stock con los productos necesarios.
Logistica

La logistica permite a las empresas planificar, organizar y controlar
todas las actividades que se relacionan con la adquisicion, traslado y
almacenamiento de la mercaderia que la empresa compra, Grupo Moda
Pie se encarga de las operaciones que se realizan dentro del pais, pues
los proveedores internacionales envian los productos hasta la ciudad de
Guayaquil, es desde ahi que la empresa se encarga del manejo de los

productos.

3.2.4. Promocion

Actualmente la empresa no realiza practicamente ningun tipo de

promociones, Unicamente en su pagina de Facebook realiza esporadicamente

algin tipo de promocién, por lo que se recomienda a la empresa la

implementacién de varias estrategias que le permitan darse a conocer y
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comunicarse con los clientes, de modo que se pueda incrementar la cuota

de mercado, las ventas y por ende la rentabilidad de la empresa.

A continuacidn, se presenta algunas sugerencias que la empresa puede aplicar.

Participacion en ferias

Las ferias empresariales son una buena oportunidad para que las
empresas den a conocer sus productos, ya que a estas acuden clientes
potenciales y se puede obtener contactos e incluso realizar negocios en
dicho lugar, por lo que se recomienda a la empresa que participe en

ferias que son organizadas por diferentes entidades.
Promociones de productos

La irracionalidad de los clientes permite que las empresas puedan
convencer a los clientes de que adquieran productos que en muchas
ocasiones no estan en los planes de compra, por lo que se puede aplicar
promociones como la entrega de productos adicionales por la compra
de una cierta cantidad de productos o por compras superiores a una

cantidad en dolares.
Relaciones publicas

El manejo de las relaciones puablicas es de vital importancia para
mantener un buen ambiente entre la empresa y los organismos que la
rodean, el hecho de mantener buenas relaciones puede resultar muy
beneficioso para las diferentes partes, pero principalmente para la

empresa, ya que le permite integrar los diferentes nodos que la rodean.
Pagina web

Grupo Moda Pie no posee una pagina web propia, por lo que se puede
crear una pagina para que los clientes puedan acceder a ver los
productos y realizar sus pedidos a través de ésta, tomando en cuenta
que el desarrollo de la tecnologia permite realizar compras desde

cualquier parte del mundo mediante una pagina web, seria una buena
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estrategia para facilitar las compras que realizan los usuarios, ademas
se puede enlazar esta pagina a un sistema que permita gestionar el

inventario sin dificultades
Redes sociales

Hoy en dia las redes sociales son utilizadas de forma masiva,
principalmente Facebook, Instagram y WhatsApp, por lo que se puede
lanzar campafias de publicidad por medio de estas a un costo
sumamente bajo y el nivel de efectividad puede ser bastante bueno, ya
que se puede mostrar todos los productos que posee la empresa, incluso
los clientes podran realizar pedidos a través de estas, es por esto que se
sugiere a la empresa la apertura de una cuenta en Instagram y una
participacion mas activa en la pagina de Facebook que actualmente

posee.
Correo

Si bien es cierto, el correo ya no se utiliza tanto, aun asi, existen muchas
personas y empresas que se comunican a través de este, por lo que se
puede enviar mensajes informativos y persuasivos para tratar de
incrementar las ventas, la ventaja de esto es que el costo es minimo, por

lo que se puede obtener una ventaja al trabajar con correo.
Marketing directo

El marketing directo se aplica cuando se pretende obtener resultados
cuantificables por la empresa, como por ejemplo el hecho de conocer
la cantidad de clientes que se beneficiaron o la cantidad de dinero que
ingreso a la empresa por una determinada estrategia de marketing, en
este caso se puede aplicar estrategias como realizar un sorteo entre
todos los clientes cuyas compras sean superiores a mil dolares, de este
modo se puede verificar la cantidad de clientes que han comprado con

base en la cantidad de boletos entregados.
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o Descuentos

La mayoria de clientes se sienten atraidos a comprar cuando las
empresas ofrecen descuentos, es por esto que se sugiere a la empresa
ofrecer descuentos en ciertos productos, para de este modo incrementar
las ventas, aunque se gane un menor porcentaje de utilidad, se podra
obtener mayores ingresos que compensen y superen los descuentos
realizados, de este modo se puede incrementar las ventas y satisfacer a

los clientes con precios més accesibles.

3.3. Canales de distribucion

3.3.1.Canal de distribucion actual

Grupo Moda Pie tiene solamente un canal de distribucion indirecto, cuenta
con tres agentes vendedores que se encargan de hacer las rutas para promocionar y

receptar pedidos de los clientes, quienes son duefios de locales de venta de calzado.

o Cobertura

Tabla 12. Regiones y Provincias

SIERRA COSTA
Azuay El Oro
Canar Guayas
Carchi Los Rios
Tungurahua  Manabi
Chimborazo
Cotopaxi
Imbabura
Loja
Pichincha

Fuente: (Carrion, 2019)

Elaborador por: Las autoras.
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Actualmente Grupo Moda Pie esta presente en 9 provincias de la Sierra y 4 de

la Costa, con clientes distribuidos en diferentes ciudades.

Tabla 13. Regiones y Ciudades

REGIONES

SIERRA COSTA
Cuenca Ambato Machala
Girdn Guano El Guabo
Gualaceo Riobamba Pifias
Chordeleg Latacunga Milagro
Santa Isabel Pujili Guayaquil
Azogues Loja Babahoyo
Cafar Cariamanga Quevedo
Tulcan Pindal Chone
Huaca Quito Manta
Sangolqui Cayambe

Fuente: (Carrion, 2019)

Elaborador por: Las autoras.

Figura 33. Mercado

MERCADO

m SIERRA
m COSTA

Fuente: (Carrion, 2019)

Elaborador por: Las autoras.
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Del total del mercado abarcado por la empresa, el 69% es de la Sierra 'y
tan solo el 31% pertenece a la Costa, esto demuestra que se debe trabajar
estratégicamente en esta region que representa poca participacion de mercado

para Grupo Moda Pie.
Costos

Las rutas de los vendedores representan altos costos para la empresa, ya
que, deben visitar cada una de las ciudades mencionadas anteriormente, es
decir, la empresa debe cubrir los viaticos de cada uno de ellos. Algunos de los
costos asociados a este canal son los sueldos de los vendedores y los viaticos
de los cuales se hace cargo la empresa, a continuacion, se detallan los viaticos

por cada vendedor.

Tabla 14. Costos Mensuales por Vendedor

COSTOS MESUALES POR VENDEDOR

Viaticos Diario Semanal @ Mensual
- Alimentacion 7 35 140
- Transporte 50
- Hospedaje 80
- Otros gastos 5 35 140
TOTALES 12 70 410

Fuente: (Carrion, 2019)

Elaborador por: Las autoras.

Tabla 15. Costo Total de los VVendedores

COSTOS TOTALES DE VENDEDORES
Vendedores Diarios Semanal Mensual

Vendedor 1 12 70 410
Vendedor 2 12 70 410
Vendedor 3 12 70 410
TOTALES 36 210 1230

Fuente: (Carrion, 2019)

Elaborador por: Las autoras.
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Control

La empresa lleva un control fisico de las operaciones que se realizan, lo
cual representa una demora en el almacenamiento y procesamiento de los
datos, ademas se corre ciertos riesgos como pérdida de la informacion o
dificultades para corregirla en el caso de existir errores, por lo que se
recomienda a la empresa la compra de un sistema que le permita controlar de

una mejor forma las actividades que se realizan en este canal.

Rutas comerciales

Los vendedores tienen asignadas las ciudades a las que deben viajar, las

cuales se distribuyen de la siguiente manera:

v" Vendedor 1: Un vendedor se encarga de cubrir las visitas en las provincias
de Azuay, Cariar y Loja.

v" Vendedor 2: El otro vendedor cubre el resto de las provincias de la Sierra,
que son: Tungurahua, Chimborazo, Cotopaxi, Imbabura, Pichincha y
Carchi.

v" Vendedor 3: El tercer vendedor se encarga de cubrir la Costa, en esta
region se vende en las siguientes provincias: ElI Oro, Guayas, Los Rios y
Manabi.

Grupo Moda Pie cubre 13 provincias en total, 9 en la region Sierra, 4

en la region Costa, y ninguna en las regiones del Oriente e Insular.

3.3.2.Canales de distribucién propuestos

Factores a tomar en cuenta

Producto

El producto que la empresa ofrece son zapatos para mujeres jovenes,

por lo que se los puede distribuir por diferentes medios sin mayores
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inconvenientes, ya que se exponen a un bajo riesgo de dafio por factores
externos como la temperatura o desgaste por el tiempo. Ademas, los productos
pueden ser transportados sin mayores inconvenientes a cualquier lugar, por lo
que el producto tiene las caracteristicas suficientes como para ofrecerlo por

diferentes canales.
e Mercado

Existe un mercado bastante grande como para vender los zapatos, y la
empresa distribuye sus productos en diferentes zonas del pais, por lo que se
puede analizar la posibilidad de implementar canales que le permitan entregar

los productos al consumidor final.
e Capacidad de la empresa

La empresa tiene una buena capacidad econdmica, por lo que se podria
realizar inversiones en talento humano, infraestructura y tecnologia, ya que al
incluir nuevos canales de distribucion sera necesario personal para que se
encargue de los nuevos procesos, un local fisico para mostrar los productos y
herramientas tecnoldgicas como computadoras e impresoras para las diferentes

actividades.
o Experiencia

La empresa ha estado presente en el mercado durante los dltimos 10
afios, por lo que conoce muy bien a sus clientes y proveedores, también tiene
buenas relaciones con los organismos publicos y el personal interno, por otro
lado, las relaciones con sus clientes que actualmente son locales de venta al
publico le permiten conocer al mercado de consumidores finales al que se

puede dirigir.

Canal directo

El canal directo consiste en vender los productos directamente a los
consumidores finales y es uno de los mas utilizados para obtener buenos beneficios,

por lo que se recomienda a la empresa la implementacién de este canal, para lo cual
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sera necesario la apertura de un local en el que se pueda exhibir los productos con el

objetivo de vender a los clientes finales.

Cobertura

El hecho de tener un canal directo implica que las ventas se realizan
Unicamente desde un punto en especifico, por lo que la cobertura es muy
limitada, ya que son los clientes quienes tienen que acudir al lugar de venta,
pero con camparias de marketing adecuadas se puede atraer a una gran cantidad

de clientes, y mientras mas afluencia, la empresa obtendra mas ingresos.

Costos

Al implementar un nuevo canal, serd necesario incurrir en costos
adicionales, en el caso de un canal directo algunos de los costos son el nuevo
talento humano, los equipos que se necesitan y los costos de almacenamiento,
estos costos van a incrementar el costo final de los productos, pero del mismo
modo al vender a los consumidores finales, el precio de los productos también
se incrementa, por lo que se contrarresta los costos y se puede obtener una

buena utilidad.
Control

El control es uno de los puntos més fuertes en un local directo, ya que
se puede verificar de forma facil todas las actividades que se realizan dentro
del local, y si se tiene un sistema que permita administrar los recursos y
controlar las actividades, serd una ayuda sumamente grande, que puede

contribuir a un crecimiento sostenible de la empresa.
Fortalezas

v" Mejora en el flujo de caja.
v Fécil adaptacion al mercado ya que se tiene un contacto directo con el
consumidor final.

v" Comunicacion personal con el cliente.
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v Los consumidores pueden ver y tocar los productos.

v" Asesoramiento inmediato.
Debilidades

v Bajo volumen de ventas ya que se debe esperar a que los clientes
acudan a comprar en el local.
v' Se requiere una mayor inversion.

v Tiempo limitado de actividad durante el dia.

Canal virtual

Cobertura

Uno de los beneficios mas grandes que tiene un canal virtual es la zona
geogréfica que se puede abarcar, debido a que la pagina web estara disponible
en todo el mundo, de modo que se podra realizar compras desde cualquier
punto del planeta siempre y cuando se disponga de un dispositivo conectado a
internet, aunque las entregas se pueden realizar dentro del pais en un inicio, no
es un limitante para realizar compras a través de la pagina web, incluso se
podria realizar entregas a todo el mundo una vez que la empresa mejore su

capacidad de distribucion.
Costos

Un canal contribuye significativamente al ahorro de costos, ya que no
es necesaria una gran cantidad de personal para que esté atenta a las compras
que se realizan, por otro lado, se disminuyen los costos de almacenamiento,
mantenimiento de infraestructura y costos indirectos, es por esto que un canal
virtual podria incrementar sustancialmente la competitividad de la empresa

debido a las ventajas que ofrece.
Control

Una de las desventajas que se puede dar en este tipo de canal es el

control, ya que no se puede realizar personalmente las actividades, y en la
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comunicacion con los consumidores finales puede haber interrupciones o
interferencias que estén fuera del alcance de la empresa, como por ejemplo que
exista fallas en la conexion a internet por parte de los clientes o en la propia

empresa.
e« [Fortalezas

v Los clientes pueden comprar en cualquier momento, ya que la pagina
web estard activa las 24 horas del dia.

v" Mejor control del inventario.

v" Ampliacion del portafolio de productos.

v' Posibilidad de vender en una extensa zona geogréfica.
o Debilidades

v Disminucién de la rentabilidad al incurrir en gastos de envio.
v Imposibilidad para tocar el producto.

v' Tardanza en el asesoramiento en caso de ser necesario.

3.4, Puntos de venta

3.4.1. Oferta

Actualmente la empresa ofrece cuatro tipos de producto, los cuales se muestran
personalmente en los locales de los clientes de la empresa, a través de los vendedores,

quienes hacen los recorridos a lo largo del pais, en las regiones Costa y Sierra.

En el caso de implementar nuevos puntos de venta, se podria analizar la posibilidad de
ampliar también el portafolio, para que los clientes puedan acceder a una mayor
diversidad de productos, con esto se deberia incrementar también los servicios como

el envio de productos en menor tiempo, servicio post venta, entre otros.
3.4.2. Demanda

La demanda de Grupo Moda Pie estad compuesta por locales que venden zapatos
a los consumidores finales, la cual se puede mantener a lo largo del tiempo sin importar

el hecho de que se incorpore mas canales de distribucion.

89



La demanda se puede ampliar a los consumidores finales si se implementa uno

0 més canales de distribucién como el directo o un canal virtual.
3.4.3. Caracteristicas del punto de venta
e Personal
Canal actual

Las rutas comerciales son cubiertas por tres vendedores que recorren

gran parte del pais.
Canales propuestos

En el caso de incrementar un canal directo de venta al publico, seria
necesario la contratacion de mas personas para que puedan atender a los
clientes, el nimero de personas debera ajustarse a la acogida que tenga el local,
por lo que se puede empezar con dos personas para abastecerse durante los

primeros dias

Si la empresa implementa un canal virtual, serd necesario la
contratacion de al menos una persona para que esté pendiente de la interaccion
con los clientes a traves de la pagina web, la cantidad de personal debera
incrementarse paulatinamente a medida que se incrementen las ventas en este

canal.
e Tecnologia
Canal actual

Actualmente la empresa cuenta con la tecnologia basica para el normal
desarrollo de las operaciones, que incluye equipos de computacion y

comunicacion como computadoras y celulares.

Canales propuestos

En el caso de implementar cualquier canal, sera necesario la adquisicion
de nuevas herramientas tecnoldgicas que permitan un mejor desarrollo de las

actividades, entre algunos de los equipos se puede mencionar los siguientes:
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computadoras, celulares, impresoras, maquinas lectoras de tarjetas de crédito
y débito, escaner de codigos en el caso de que sean incluidos en los productos,

camaras de vigilancia, entre otros.
Horario
Canal actual

Grupo Moda Pie envia a los vendedores a realizar los recorridos durante
los dias laborables, y estos no tienen un horario fijo debido a los viajes que

necesitan realizar.
Canales propuestos

Para el canal directo se recomienda mantener un horario de atencion al
publico extenso, debido a que las personas tienen ocupaciones en diferentes
momentos del dia, de modo que podrian acudir en la mafiana, tarde o incluso

en la noche, y mientras mas extenso el horario, mas ventas se podra realizar.

En cuanto al canal virtual no existe un horario limitado, ya que la pagina
estara activa las 24 horas del dia de lunes a domingo, por lo que los clientes
podran acceder a esta y realizar sus compras sin ningun inconveniente en

cuanto al horario.
Métodos de pago
Canal actual

En el canal actual se aceptan tres tipos de pago que son: dinero en

efectivo, depositos en la cuenta de la empresa o cheques.
Canales propuestos

En los dos canales propuestos, tanto en el de venta directa a través de
un local como en el canal virtual se debera aceptar pagos con los tres métodos
antes mencionados, ademas sera necesario la implementacién de maquinas y

sistemas que permitan a los clientes realizar pagos con tarjetas de débito y
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crédito, con los cuales se podré facilitar los pagos para los clientes que deseen

realizarlos de esta forma.
3.4.4. Estrategias para los puntos de venta
Merchandising

El Merchandising busca el incremento en las ventas mediante la
correcta ubicacion de los productos, esto se logra debido a la irracionalidad del
cliente, pues muchos compran por impulso y toman la decisién de compra una
vez que estan en el punto de venta, es por esto que la ubicacion adecuada de
los productos es indispensable para influir en los consumidores e incrementar
las posibilidades de que adquieran los productos, para esto se debe ubicar los
productos que se desea vender de forma mas rapida en una zona bastante
visible para los clientes, se lo puede hacer con colores llamativos de los
estantes, con sefialética, ubicando los productos a la altura de los ojos; en el
caso de la pagina web se puede utilizar disefios Ilamativos, un facil acceso a

los productos, una descripcion bastante detallada, entre otras técnicas.
Atencion al cliente

Brindar una buena atencion al cliente es esencial para que estos regresen
a comprar y se conviertan en clientes fieles, por lo que se debe capacitar al
talento humano para que puedan brindar una atencion de excelente calidad,
esto se debe hacer en todos los canales de venta ya sea en los fisicos o en la
pagina web, también en las redes sociales o por cualquier medio que los

clientes utilicen para comunicarse con la empresa.
Promotoras

Una buena estrategia para los canales de venta fisico es la contratacion
de promotoras en ciertas épocas del afio como el dia de la madre, el dia de la
mujer, navidad, entre otras, quienes se pueden encargar de atraer a los

consumidores al local para que compren incluso si no era esa su intencién.
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¢ Ambiente

Mantener un ambiente agradable en el que el cliente se sienta a gusto
es fundamental para que estos acudan a los puntos de venta a realizar sus
compras, ya sea en el local fisico o mediante la pagina web, ya que intervienen
diferentes factores como el material con el que ha sido construido el local, el
espacio fisico de la infraestructura, los colores, la distribucion de los productos,
entre otros; mientras que en la pagina web y las redes sociales se debe incluir
colores suaves para que no cansen la vista de los usuarios, se debe incluir un
facil acceso a cada producto con una descripcion detallada, el texto que se

muestre debe ser facil de leer, entre otras técnicas.

Conclusiones

En el primer capitulo del presente trabajo se puede observar que el entorno politico es
favorable para la empresa, ya que se brinda apoyo a las pequefias y medianas empresas,
en cuanto al aspecto economico también es favorable, ya que el PIB ha experimentado
un crecimiento en los Ultimos afios, por otro lado el desempleo ha disminuido al igual
que la pobreza, lo cual es muy bueno para las empresas, en los ultimos afios el acceso
y uso de la tecnologia e internet se ha incrementado sustancialmente, lo cual puede ser

aprovechado por la empresa.

Grupo Moda Pie Tiene varios competidores a nivel de la provincia y el pais, pero
tambien cuenta con una cuota de mercado aceptable como para que la empresa pueda
seguir creciendo, los proveedores son provenientes de el Ecuador, y el resto de la
Republica de China, por lo que se podria analizar la posibilidad de trabajar con
proveedores de otros paises; el sector del calzado es muy amplio, por lo que la empresa

esta expuesta a que los clientes decidan comprar productos sustitutos, ademas es un
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sector al cual se puede ingresar sin muchas dificultades, por lo que tambien existe el

riesgo de enfrentarse a nuevos competidores.

En el analisis del FODA se pudo observar que la empresa tiene varias fortalezas, asi
como muchas oportunidades para el crecimiento, pero tambien tiene una gran cantidad
de debilidades en las que debe trabajar y en cuanto a la parte externa estan las amenazas

que siempre existen para cualquier empresa.

En el segundo capitulo se hace una investigacion de mercados, dentro de la cual se
realiza una investigacion cualitativa mediante entrevistasa expertos, mientras que en
la cuantitativa se realiza encuestas con el fin de determinar los gustos y las preferencias

de los consumidores.

En la investigacion cualitativa se pudo obtener informacion relevante para la empresa,
como el hecho de que las importaciones pueden tener cierta desventaja debido al
incremento de aranceles, asi como el desarrollo del sector, el cual es bastante
competitivo, aun asi se puede incrementar la competitividad de la empresa mediante
el desarrollo y ejecucion de estrategias que permitan contrarestar los efectos de la

competencia y sobresalir en el mercado.

En la investigacion cuantitativa se pudo determinar que los consumidores mantienen
una buena relacion con la empresa y en su mayoria estan satisfechos con los productos
y servicios ofrecidos por la empresa, no obstante existen unos cuantos defectos que se

pueden mejorar para incrementar la confianza de los clintes en Grupo Moda Pie.

En el tercer capitulo de este trabajo, se desarrolla el plan comercial, en el cual se
determina los productos con mayor crecimiento y participacion en el mercado, asi
como los que no ocupan un buen lugar en las ventas y por ende deberian ser eliminados
o al menos reducir su participacion en la empresa, tambien se analiza la cadena de
valor de la empresa, mediante la cual se pudo determinar que esta tiene varias

falencias, las cuales deben ser corregidas o mejoradas.
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Tambien se realiza un analisis del ciclo de vida de los productos y se propone el ingreso
a nuevos mercados con los productos actuales y con nuevos productos que se podria
introducir; se sugiere un posicionamiento en base a la calidad, la cual se puede mejorar
continuamente para satisfacer a los clientes; ademas se realiza un analisis del
marketing mix en el cual se puede observar que el producto que ofrece la empresa tiene
una buena aceptacion asi como el precio de los zapatos, en cuanto a la plaza la empresa
tiene clientes en casi todo el pais, por lo que es un buen mercado, en la parte de
promocion se suigeren varias opciones para que la empresa se de a conocer y mejore
la fidelidad de sus clientes; por Gltimo, se hace un analisis de los canales de
distribucion y puntos de venta con el fin de sugerir mejoras y el incremento de nuevos

canales de distribucion que contribuyan al crecimiento de la empresa.
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Recomendaciones

Se recomienda a la empresa, principalmente al gerente propietario, que realice un
analisis a profuncidad del trabajo presentado, con el objetivo de determinar las ideas,
sugerencias y estrategias que podria aplicar a la empresa, tomando en cuenta que el
presente trabajo ha sido desarrollado en base a un analisis de la empresa y la situacion
propia y del entorno de la misma.

Como segundo punto se recomienda que el documento sea compartido y socializado
con el personal de la empresa para encontrar posibles errores o aciertos, que se puedan

aprovechar o descartar definitivamente.

El siguiente paso seria la implementacion de todas aquellas sugerencias o estrategias
que se consideren adecuadas tomando en cuenta el punto de vista interno de la
empresa, la cual se podra realizar por partes para mayor facilidad, de este modo se

podra ir mejorando paulatinamente los procesos de la empresa.

Por ultimo, se recomienda mantener un control permanente de todas las estrategias que
se apliquen, puesto que se debera recolectar los datos suficientes para generar
informacion confiable que permita observar si los resultados que se estan obteniendo
son los esperados, y en el caso de que no sea asi, se debera tomar as medidas
correspondientes para cambiar o mejorar las estrategias, de modo que la empresa

llegue a ser una gran competidora y una de las mejores en el mercado.
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AnNexos

Modelo de encuesta

®

UNIVERSIDAD
DEL AZUAY

ENCUENTAS GRUPO MODAPIE

La presente investigacion tiene como objetivo conocer cuales son los puntos debiles

y fuertes de le empresa.

INFORMATIVA

. SEXO: F[ | M[ ]

l. EDAD:
30-39
40-49
50- mas

.  ESTADO CIVIL:

Solter@
Casad@
Divorciad@
Viud@

Mo LLL

IV. REGION:

PREGUNTAS

1. Tiempo de antigliedad que tiene su negocio:

Dela5afios | |
De 6 a 10 afios E|
Mas

2. Seleccione el estilo de calzado con mayor rotacion en su local

Flats (Mufiecas) []
Sandalias []
Tacones []
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Botines y Botas
Otro

¢ Tiempo que conoce a la empresa Grupo Modapie?

De 1 a5 afios
De 6 a 10 afios
Mas

¢De nuestros productos que tipo de calzado tiene mayor acogida en su
negocio?
Nacional Importado

¢En qué tiempo rota la mercaderia de la empresa en su local?

1 Mes
2 Meses
3 Meses
Mas

Segun su percepcion ¢ Cual es el nivel de satisfaccion del consumidor al
adquirir nuestro producto?

Totalmente satisfecho
Muy satisfecho
Poco satisfecho
Nada satisfecho

Seleccione las especificaciones que cumplen los pedidos

Colores
Tallas
Modelos
Precios

¢ Qué tan a menudo nuestra empresa cumple con la entrega del pedido
para la fecha establecida?

Siempre
A veces

99



9.

10.

11.

12.

13.

Nunca

¢Seleccione de 1 a 3 factores méas importantes que toma en cuenta para
elegir un proveedor?

Tiempo de entrega

Plazos

Calidad

Amplio portafolio de productos

Exclusividad de modelos

Otros:

¢ Qué tan importante considera el servicio post-venta (después de la venta)
por parte de su proveedor? (Siendo 1 nada importante y 3 muy importante).

1 3
Segun su criterio, ¢ Cuantas visitas al mes considera necesario por parte
de nuestros vendedores?

w N -

Mas

¢Ha tenido un buen trato y una pronto respuesta por parte de nuestro
departamento de ventas?

Si

No

Califique el servicio de la empresa en los siguientes factores:

Excelente Bueno Malo
Calidad
Precios
Disefios

Plazos
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Publicidad

Posicionamiento
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2. Contenido

2.1. Motivo de la Investigacion:
En la actualidad, la reingenieria de procesos es considerada como una herramienta

fundamental de gestion administrativa, la cual comprende el cambio de las realidades
empresariales, dando paso a la aportacion de soluciones que permiten combatir los retos
que imponen los clientes, las barreras que supone la competencia y sobre todo los riesgos

que implica.

Dada la influencia que tiene una reingenieria de procesos en la mejora del rendimiento de
una organizacion, para Grupo Moda Pie es necesario un redisefio de todos sus procesos
del &rea comercial, ya que le permitird obtener grandes beneficios tanto en costes, calidad,

servicio y agilidad en cada una de las actividades.

El desarrollo de una propuesta comercial para esta empresa a mas de los aportes
mencionados anteriormente, busca lograr una mayor participacion en el mercado

ecuatoriano, brindado productos y un servicio que supere las expectativas de sus clientes.

2.2. Problematica
“Grupo Moda Pie.” Es una empresa con 10 afios de trayectoria en el mercado nacional,

se cred con el fin de obtener fuentes de ingresos, buscando aumentar cada afio su
rendimiento, tiene como objetivo llegar a ser lideres en el mercado nacional y brindar

calzado de calidad y un buen servicio al cliente.

En los ultimos afios, la empresa ha presentado deficiencias en los procesos comerciales,
los cuales han ocasionado pérdidas tanto de recursos fisicos como econémicos, debido al
mal manejo de estos y la ineficiencia con la que se ha estructurado la empresa. Ademas,
gue no cuenta con un estudio claro de los productos y segmentos de los clientes. Para dar
solucion a dichas fallas se realizara una nueva propuesta administrativa en el area de

ventas.

Para dar solucidn a este problema se ha considerado como base tedrica a: Johnston, M.
W., Marshall, G. W., Mondragén Liévana, C. R., & Rubio Ruiz, R. M. (2009), quienes
dan las pautas de como formular, implementar, evaluar y controlar un programa de ventas.
Kotler & Armstrong (2007), este servira de apoyo para conceptos o clasificaciones

utilizados en el &rea de ventas.
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2.3. Preguntas de Investigacion

1. ¢Cual es la situacion actual de la empresa en el area comercial?

2. ¢Qué debilidades causan mayor ineficiencia a los canales de comercializacion?

3. ¢Como es el comportamiento del consumidor ante los productos que ofrece la
empresa??

4. ¢Que resultados se esperan con la propuesta de redisefio?

2.4. Resumen
En el presente trabajo de investigacion tiene como objetivo desarrollar un plan de

comercializacion, que permita a Grupo Moda Pie la reestructuracion del area comercial,
con la finalidad de lograr una mayor participacion en el mercado nacional del calzado.
Para el desarrollo de esta propuesta se contard con un enfoque mixto, en lo cualitativo se
realizardn entrevistas al personal de ventas y en lo cuantitativo se llevaran a cabo
encuestas dirigidas a sus clientes, con esta informacion se espera determinar las
principales causas que provocan ineficiencia en esta area y de tal manera llevar a cabo el

desarrollo de la nueva propuesta.

2.5. Marco teorico

2.5.1 REINGENIERIA
Concepto

La reingenieria es el método mediante el cual se aplica un cambio radical en continuidad
a la operatividad de una organizacion, con el fin de alcanzar una mejora de su
competitividad y rentabilidad, mediante la aplicacién de técnicas enfocadas al negocio y
al cliente, renovando los rumbos estructurales, culturales y estratégicos, redisefiando los
procesos clave, de manera que se centren en lograr la satisfaccion de sus clientes y
entorno.

Segun Pérez Hurtado (2005) la reingenieria es un medio para lograr cambios radicales en
el desemperfio, tomando como las medidas el costo, los tiempos de los ciclos, el servicio
y la calidad, y buscando la mejora de los procesos relacionados con el cliente para que le
agreguen valor real.

Tipos de reingenieria

Segun Lefcovich (2010) la reingenieria tiene 3 tipos que pueden ser implementados por
las empresas, estos son:


https://www.webyempresas.com/la-competitividad-segun-michael-porter/
https://www.webyempresas.com/ratios-financieros-la-rentabilidad/
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 Reingenieria de procesos para mejorar costos

Esta se refiere a cuando la empresa u organizacion se ve presionada a bajar sus precios
de venta por la competencia, entonces es hora no de reducir costos necesariamente sino
de dar mayor valor a dichos procesos optimizando el uso de los recursos tanto humanos
como monetarios y fisicos, de manera que los costos aun siendo los mismos, se auto
justifiquen y rindan mejores réditos para la empresa u organizacion.

* Reingenieria de procesos para lograr ser el mejor de su clase

Esta es la que deberia ser aplicada por toda empresa ya que al estar en un mercado tan
competitivo como el actual, la necesidad de mejorar constantemente es vital, porque las
empresas deben ir evolucionando al ritmo del entorno, y si no lo hacen al no estar
preparadas pues otras empresas las devoraran rapidamente y quedaran obsoletas y fuera
de competencia.

* Reingenieria de procesos para realizar un punto de innovacion radical

Esta reingenieria de procesos debera ser aplicada por empresas que necesiten estar en la
cumbre, como son las que trabajan con tecnologia, ya que estas son empresas que
dependen directamente de un punto de innovacion radical para estar fuertemente
posicionadas en los distintos mercados. ElI mercado de la tecnologia es el Unico que
realmente solo se maneja con innovacion radical, dicho de otra manera, liderard la
empresa u organizacion que cree ideas totalmente renovadas o nuevas para mantenerse
como la mejor.

2.5.2 AREA COMERCIAL O DEPARTAMENTO DE VENTAS
Concepto

El 4rea comercial es una de las més importantes en la estructura de una organizacion,
puesto que es la responsable de procurar la relacion con los clientes y de la consecucion
de los objetivos de venta, es decir, son la fuente principal de ingresos.

El departamento de ventas es el que tiene como funcidn principal comercializar los bienes
0 servicios que ofrece la empresa, por conducto de la fuerza de ventas. Para que este
departamento funcione de forma correcta, se deben aplicar “técnicas y politicas acordes
con el producto que se desea vender”. Dependiendo del tamafio de la empresa, sobre todo
si se trata de medianas o grandes, se puede dividir el departamento de ventas en sectores
que atiendan a diferentes zonas de la poblacién.

Segun Kotler, Bowen & Makens (1999) “el departamento de ventas debe desarrollar y
utilizar estrategias para apoyar los objetivos de la empresa” (p.691)

Funciones del area comercial

m Planificacion y control. Consiste en precisar las acciones futuras y luego
comparar los resultados reales con las previsiones hechas anteriormente.



ADM-RE-EST-43
Version 01
01/03/2017
Pégina 6 de 12
m Estudio de mercado. Es la mas importante, ya que permite a la direccion de la

empresa fijar su politica y tomar decisiones sobre bases seguras.

m Promocion y publicidad del producto. Dirige su enfoque a la parte “practica”;
es decir, se hace la presentacion del producto o servicio al cliente.

m Ventas. Es el Gltimo paso y es en donde se consolidan todos los esfuerzos
realizados. Consiste en organizar la venta directa y también la relacion con los
canales de distribucion.

Por otro lado, la funcion comercial conecta a la empresa con el exterior, es decir, con el
target. En ella intervienen tres elementos importantes, los cuales definen al mercado:

* Producto, bienes y servicios
* Empresa, fabrica el producto
* Consumidor, satisface sus necesidades con la compra del producto

Proceso del area comercial

El proceso de la administracion de ventas, o el proceso de la buena administracion de la
fuerza de ventas de una compafiia, incluye tres pasos a seguir en un programa de ventas:

1. Formulacion

El programa de ventas debe tomar en cuenta los factores del entorno que enfrenta la
empresa. Los ejecutivos de ventas organizan y planean las actividades generales de las
ventas personales y las suman a los demas elementos de la estrategia de marketing de la
empresa. En la primera parte del libro se aborda el proceso de la formulacion.

2. Aplicacion

Esta fase, llamada también de implantacion, comprende la seleccion del personal de
ventas adecuado, asi como disefiar e implantar las politicas y los procedimientos que
encaminaran los esfuerzos hacia los objetivos deseados. En la segunda parte del libro se
trata el proceso de la aplicacion.

3. Evaluacion y control

La fase de la evaluacion implica elaborar métodos para observar y evaluar el desempefio
de la fuerza de ventas. Cuando el desempefio no es satisfactorio, la evaluacién y el control
permiten hacer ajustes al programa de ventas o a su aplicacion.

3.1. Hipotesis
Ninguna.

3.2. Objetivo General
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Generar una propuesta comercial para la empresa Grupo Moda Pie que permita mejorar

la participacion de mercado en Ecuador.

3.3. Objetivos Especificos
1. Analizar la situacional actual de la empresa GRUPO MODA PIE.

2. Determinar las principales debilidades que causa ineficiencia en los canales
de comercializacion.

3. Identificar el perfil de los clientes y de consumidores para los productos de
Grupo Moda Pie.

4. Desarrollar un plan de comercializacion nacional.

3.4. Metodologia

Para el desarrollo de este trabajo se tendra una metodologia mixta, que permita recolectar
la informacion necesaria para llevar a cabo este proyecto. Dentro del enfoque cualitativo,
se realizaran entrevistas al personal de ventas y al duefio de la empresa Grupo Moda Pie,
para obtener informacidn sobre como es el proceso de esta area, desde que se genera el
pedido de la mercaderia hasta la distribucion de la misma. Ademas, se realizaran visitas
a la empresa para mediante la observacion directa determinar como se llevan a cabo las

actividades en el area de ventas y la relacién con sus clientes.

También se llevaré a cabo la revision de varias fuentes bibliogréficas sobre la reingenieria
y el proceso que conlleva esta, lo cual nos ayudara a tener un mayor conocimiento para

la elaboracidn del plan de comercializacion.

En cuanto al enfoque cuantitativo, se emplearan encuestas a profundidadDP dirigidas a
los clientes, el nimero de estos sera determinado mediante la aplicaciéon de una formula
gue nos permita calcular en tamafio de la muestra a la cual se aplicarian las respectivas
encuestas, con la finalidad de poder conocer el grado de satisfaccion y la perspectiva que
tienen acerca de la empresa, con lo cual se podréa trabajar y enfocar en la fuerza de ventas

actual.
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Cuando se haya recolectado toda la informacion requerida, se procedera a procesar y

analizar los datos, se realizara la tabulacion de estos y luego los resultados seran

presentados mediante graficas y tablas que muestren la realidad de esta empresa.

3.5. Alcances y resultados esperados

Mediante la siguiente investigacion se busca obtener como resultado el redisefio del

departamento de ventas, para ello en este estudio se lleva a cabo el desarrollo de un plan

de comercializacion que permita la reestructuracion total del &rea antes mencionada,

buscando obtener una distribucidn eficiente de los recursos y excelencia en los procesos

comerciales logrando un incremento en las ventas a través de la captacion de nuevos

clientes y obteniendo una mayor participacion en el mercado a nivel nacional.

3.6. Supuestos y riesgos

En esta investigacion los riesgos que se pueden presentar son la carencia de informacion

de afios anteriores y la falta de una estructura de la empresa que permita servir de base

para estudio, también consideramos como riesgo que las encuestas que se van a realizar

a los clientes no reflejen informacion real.

Ademas de que el tiempo que se dispone para desarrollar el proyecto no sea suficiente

para abarcar todos los temas planteados.

3.7. Presupuestos

Rubro Costo (USD) | Justificacion

Materiales y suministros | 40 Para realizar los  respectivos
(hojas para impresion de borradores, apuntes y encuestas
papel bond A4, esferos) planteadas.

Viéticos y transporte 50 Visitas a la empresa para solicitar y

recolectar informacion y para realizar
entrevistas.

Medios de comunicacion | 30 Respectiva comunicacion con el tutor

e informacién ( celular e y consulta de informacién online.

internet)

Gastos imprevistos 200 Gastos adicionales que se generen en
el trascurso del desarrollo del
proyecto.

TOTAL 320
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3.8. Financiamiento

Esta investigacion se llevara a cabo con el financiamiento de recursos propios.

3.9. Esquema tentativo
Introduccién

Capitulo 1. Analisis del entorno y situacion actual de la empresa

1.1.Antecedentes generales
1.2.Analisis PEST
1.3.Matriz FODA
1.4.FODA cruzado

1.5.5 fuerzas de Porter

Capitulo 2. Investigacion de mercado

2.1.Investigacion Cualitativa
2.1.1. Entrevistas a expertos
2.1.2. Entrevistas a profundidad

2.2.Investigacion Cuantitativa
2.2.2 Encuesta Piloto
2.2.3 Trabajo de campo
2.2.4 Resultados

Capitulo 3. Plan comercial

3.1. Marketing estratégico
3.2. Marketing operativo
3.3. Canales de distribucion
3.4. Puntos de venta

Conclusiones
Recomendaciones
Bibliografia

Anexos
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Objetivo Especifico Actividad Resultado esperado Tiempo
(semanas)

Analizar la Recoleccién  de | Descripcion de la 5
. informacion empresa.
situacional actual de | .

interna  de la
laempresa GRUPO | empresay Base teorica.

revision
MODA PIE. e e

bibliogréafica

acerca del tema.
Determinar las | Recoleccion  de | Identificacion de causas 5
. informacion sobre | que provocan ineficiencia
principales .

proceso de | en el area de ventas
debilidades que causa | distribucién,
e mediante
ineficiencia en los

encuestas y
canales de | entrevistas.
comercializacion.
Identificar el perfil de | Realizacién de la | Caracteristicas de los 8

. investigacion  de | clientes

los clientes y de

mercados
consumidores  para
los productos de
Grupo Moda Pie.
Desarrollar un plan de | Desarrollo de | Nuevo plan de 6

o estrategias comercializacion

comercializacion .

comerciales
nacional.

TOTAL 24
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