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RESUMEN EJECUTIVO

Tungurahua es la provincia en que se fabrica el 44%a produccion nacional de

calzado, es decir la produccion maxima de calzadibasen nuestra provincia, sin duda
y a pesar de la competencia existe incremento déaveen cada local de nuestra
provincia, ya que la demanda se a incrementadejamplo es la plaza Juan Cajas de

Ambato, han aumentado en alrededor del 20% suas/detla produccidén nacional.

En la ciudad de Ambato se fabrica calzado de buoeldad, siendo esta ciudad una de
las importantes dentro de este segmento, a mased& gnisma es muy comercial, aqui
encuentran calzado que brinda las necesidaded glien¢e busca.

Las inadecuadas Estrategias de Marketing dentita depresa calzado Torino, no ha
permitido que la empresa tenga un incremento cerae en sus ventas anuales, se
puede llegar a la conclusion de que la demandaldado se a incrementado y es el
momento adecuado para poner en marcha Estrategidsaudeting que permitan a esta

empresa surgir y ganar clientes en todo el pais.

El impacto que tendra esta investigacion sera bmogd para toda la empresa Torino,
ya que si pueden contar con una guia practicarneatear su trabajo, sera mas facil
desarrollarse, crecer y ascender en el mercadentimcomo recompensa el cubrir sus

deudas, incrementar sus ventas y a su vez obtaaras utilidades.
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INTRODUCCION

La Empresa Torino, esta ubicada en la ciudad deatoniprovincia de Tungurahua, en
las calles Lalama y Araujo, donde concentra todgataa de produccién del calzado en
una base logistica para su comercializacion. Emed de Enero de 1992 el Sefior
Belisario Toro decide crear la empresa de calzé@a@ual fue administrada por su
propietario, la misma que es unipersonal juridigase inici6 con un capital de

20.000.000 sucres.

Esta empresa esta dedicada a la fabricacion y caatizacion de calzado de hombre y
nifio en general, siendo nuestra ciudad muy coniesgaha visto en la necesidad de

darle un aporte industrial, por lo que sera en figoale la sociedad y la clase obrera.

En toda su trayectoria la empresa ha tenido buessadtados, los clientes adquieren el
producto porque son de calidad y sobre todo susgsrson accesibles para los mismos,
las ventas han sido aceptables, pero éstas puegiferamnotablemente y superar las
expectativas de los directivos, si se contara aorPlan de Marketing que ayude a
contrarrestar los efectos de la inflacion, desemplesobre todo de la competencia,
enfocandose a mantener un crecimiento sostenitisdesntas durante todos los meses
del afo, y logrando de esta manera que la emp@saoTobtenga mejores resultados y

logre mantenerse en el mercado como una empresalidvel nacional.



CAPITULO |

1. EL PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1 TEMA DE INVESTIGACION

Estrategias de Marketing y su incidencia en lasageen la empresa Torino de la ciudad
de Ambato.



1.2PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La deficiente implementacién de las Estrategiasldeketing incide en las ventas de la
empresa Torino de la ciudad de Ambato

1.2.1 Contextualizacion

En el mundo existen muchas empresas de calzadsoqupioneras en la venta de los
mismos, mencionando algunas Albanese, Passino, |@amdaurin, Evani, algunas de
estas empresas, se han desarrollado y han alcanmadoeconocido prestigio
internacional. Sin embargo otras, a pesar de fabdalzados de una gran calidad, no
han logrado crecer, "estancadas" por diferentesvas) el mercado que cada vez es
mas competitivo, debido al empuje de los fabricadi&cada pais, de gran produccion y

dudosa calidad.

Las empresas de calzado a nivel mundial tratanrel@r ain mercado de calidad a
precios competitivos, y se consiguen eliminandermediarios y acercando el calzado

a nuestros clientes potenciales.

En nuestro pais la industria del calzado nacioatiéface a un 33% de la poblacion,
pero los empresarios del sector hacen intentosapanzar, el 67% del consumo
nacional proviene de afuera. Una de las estratggi@sisan estos productores es ofertar
precios bajos. Por ejemplo, en una empresa dedmarala costa ecuatoriana, se oferta
zapatos chinos que cuestan entre cinco y seised¢lEs sandalias se ofrecen desde
1,50 dolares y este ejemplo se repite en otrogdsga



Con estos antecedentes el mercado que se repastéablicantes locales no llega ni a
siete millones de pares de zapatos. Si se tomaiemiec que en el pais se vende un
promedio de 20 millones de pares al afio, seguiltiasas cifras de los involucrados en
el negocio. Es decir, cada habitante consume uo®pares al afio. El Austro tiene el
20% de la produccién de zapatos, mientras que @nneha se fabrica el 28%, el 50%

de los zapatos que se venden en el Ecuador sanabes.

Tungurahua es la provincia en que se fabrica el 44%a produccion nacional de

calzado, es decir la produccion maxima de calzadiasen nuestra provincia, sin duda
y a pesar de la competencia existe incremento déaveen cada local de nuestra
provincia, ya que la demanda se ha incrementadejeimplo es la plaza Juan Cajas de
Ambato, ha aumentado en alrededor del 20% sussvéeetda produccion nacional, de

igual manera Calzafer, en Ambato, puso a trabaeay maquinas para armar zapatos
gue tenia paralizadas hace algo mas de tres agio$og Ultimos tres meses han tenido
mas pedidos de sus clientes habituales y de nue®g8n informacion del gerente de la

compafia Guido Echeverria.

Dentro del sector comercial se puede decir queptaserencias nacionales por el
calzado de Ambato, siempre ha ocupado un sitiaisidggio, comerciantes de diversos
sectores del pais llegan a esta ciudad en busdasdmejores zapatos y aqui los
encuentran realmente de buen cuero, excelentenpaes®m, de gran durabilidad, varios
modelos y precios bajos. Hoy en dia esta tenddreisufrido cambios la gente ya no

busca el calzado que le garantice el bienestaretimas barato.

La fuerte competencia y rivalidad en estos tiempas obligado a esta empresa a
destinar gran parte de sus recursos a mejorarskagt&gias de Marketing y es evidente
que la empresa Torino con su linea de calzado nmascno se han excluido de esta

tendencia dinamica.



Es asi que se puede constatar que es necesaiiareahstantes mejoras en el calzado
Torino para diferenciarse de sus competidores igaesk cada vez mas a su creciente

mercado.

En lo que se refiere a producto, precio, plazagmuociéon, Torino ha hecho en estas
cuatro variables, esfuerzos que de acuerdo a puesitudio aun no estan

completamente acabados, pues pueden y deben @mimjorandose, a fin de estar a
tono con las tendencias de consumo, para pretesthar siempre mejor situado que su

competencia, en la satisfaccion especifica parasusumidores.

Las inadecuadas Estrategias de Marketing dentrcatdado Torino, no ha permitido
que la empresa tenga un incremento consideraldeseuentas anuales, se puede llegar
a la conclusion de que la demanda de calzado seranientado y es el momento
adecuado para poner en marcha Estrategias de Markgte permitan a esta empresa

surgir y ganar clientes en todo el pais.

1.2.2 Andlisis Critico

La empresa Torino ha venido trabajando incanzablean@urate 3 afos, sin embargo
no han obtenido los resultados esperados, exiségiasvcausas por las que su

crecimiento proyectado se ha visto truncado, unéllds es el endeudamiento.

La mala aplicacion de Estrategias de Marketinguoézp mucho a la empresa, debido a

gue la competencia esta ganando participacion eerdado de calzado.



La empresa no esta siendo competitiva, o que levao alcanzar los resultados
esperados y por ende no obtiene una rentabilidasiderable.

El haber comercializado a un solo cliente anterert®, es una de las causas principales

para que la empresa no consiga un incremento defass enlosultimos afos.

1.2.3 Prognosis

En el mundo de los negocios no hay cémo quedatatces pues este segmento de la
economia y la sociedad estan en constante cantbamsformacion y es por éllo que la
empresa Torino necesita comercializar el calzadom@dmera eficaz, para lograr
incrementar sus ventas, ir paso a paso cubrierglaldadas que enfrenta y de esta
manera pueda obtener un crecimiento empresarialsi go se toma decisiones

inmediatamente, la empresa Torino podria llegéaahso.

Si no se logra resolver el inconveniente planteatteriormente nace una probabilidad,
qgue en algin momento determinado la empresa dezapapor las deudas que debe

cubrir.



1.2.4 Formulaciéon del Problema

¢ Como afecta la deficiente implementacién de lasategias de Marketing en las

ventas de la empresa Torino de la ciudad de Ambato?

1.2.5 Interrogantes

- ¢Qué analisis sera el adecuado para implementd&tstaastegias de Marketing

dentro de la empresa Torino de la ciudad de Ambato?

- ¢Qué Estrategias de Marketing se debera aplicai@grar el incremento de
ventas de la empresa Torino de la ciudad de Ambato?

- ¢Qué técnicas de control se deberd emplear paemzalc los resultados

deseados en la empresa Torino de la ciudad de AfmMbat



1.2.6 Delimitacién del Objetivo de la Investicacion

Campo: Administraciéon

Area: Marketing

Aspecto: Estrategias de Marketing

Delimitacion Espacial

Empresa Calzado Torino, ubicada en la ciudad de amlken las calles Lalama y

Araujo.

Delimitacion Temporal

Durante el periodo Enero — Agosto 2011



1.3JUSTIFICACION

La presente investigacion se justifica por lasisighes razones:

La provincia de Tungurahua y precisamente la ciudad Ambato constituye un
mercado muy competitivo, convirtitndose en un sectmy atractivo para los

fabricantes y comercializadores de calzado.

Permite satisfacer una demanda creciente, por B @ necesario implementar

Estrategias de Marketing, para que la Empresa @ ongjore sus ventas.

Adicional con este proyecto, se complementa mi &mion académica, logrando
desarrollar habilidades y destrezas, que me sdil@s para mi futuro profesional y

alcanzar un beneficio matuo con la empresa.

El impacto que tendra esta investigacion sera bmogd para toda la empresa Torino,
ya que si pueden contar con una guia practica neatezar su trabajo sera mas facil
desarrollarse, crecer y ascender en el mercadengmicomo recompensa el cubrir sus

deudas, incrementar sus ventas y a su vez obtaaras utilidades.



1.40BJETIVOS

La presente investigacion pretende alcanzar lagesites objetivos

1.4.1 Objetivo General

Proponer Estrategias de Marketing realizando ugndistico en la empresa que nos

permitan incrementar las ventas de calzado Tornla diudad de Ambato.

1.4.2 Objetivos Especificos

- Precisar un andlisis del Mercado, para conoceexagencias y requerimientos
de los clientes de la empresa Torino, mediante invastigacion a base de

encuestas, para cubrir y satisfacer la demanda&me@Lpor los mismos.

- Formular las Estrategias de Marketing adecuadgemrtio las mejores ideas que
se establezcan en una reunidn de directorio paranrentar las ventas en la

empresa Torino

- Evaluar las Estrategias de Marketing mediante @aas de actividades con

los trabajadores para que cumplan a tiempo copddglos de los clientes.
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CAPITULO I

2.- MARCO TEORICO

2.1. ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS

La presente investigacion parte de los siguientescadentes:
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ANDRADE, J. (2002) Plan de Marketing para el pasieimiento de la empresa
Andelas CIA. Ltda. En la provincia de Tungurahuaactad de Ciencias
Administrativas UTA.

Menciona que tenerle al cliente bien informado campafas agresivas de publicidad
darle la satisfaccion necesaria en cuanto a preai@ad, rendimiento y una atencion
personalizada logrard el posicionamiento Andelag\. Altda. en la mente del

consumidor.

PEREZ N. (2004) Planificacion Estratégica de Marketpara la empresa Connet.
Facultad de Contabilidad y Auditoria.

Nos dice “Que se va a disefiar un Plan Estrategica @sta empresa para conocer su
situacion real, su proyeccion y de esta manerarntdewsiones oportunas y efectivas ya
gue Connet es una empresa que no posee una RleidificEstratégica que le oriente en

sus decisiones.”

MORERA, JOSE (2006) Plan de Marketing hacia un Mtng Estratégico.
http://www.monografias.com/trabajos15/plan-markgiatan-marketing2.shtml

No dice “Que el Marketing Estratégico se dirigeletf@mamente a la ventaja competitiva

y a los consumidores a los largo del tiempo, comp tiene un alto grado de
coincidencia con la_estrategige la empresa y puede ser considerada como ute par
integral de la perspectiva de estratedgaaquella y por esto va de la mano el Plan de
Marketing, a modo de que pueda establecerse laafemque las metas y objetivos de
la estrategia se puedan materializar, detallandqu® se espera conseguir con ese
proyectq lo que costarda, el tiempo y los recursos a atfilizara su consecucion, y un
analisis detallado de todos los pasos que hanrde gara alcanzar los fines propuestos,

el principal problema que surge con los productesvas, es la dificultad de recabar

12



informacion y la revisibn anual permite descubrievos problemas, oportunidades y

amenazas que se pasan por alto en el deveniratatide una empresa.”

2.2 FUNDAMENTACION FILOSOFICA

En la elaboracion del presente proyecto de invasitig se utilizara el paradigma critico

propositivo que esta basado en las siguientes foed@aciones:

Tiene como propdsito iniciar cambios dentro deladde Marketing en la empresa
Torino, porgue al estar en un mercado que corestaarite va cambiando al referirnos a
innovacion, las personas que forman parte de lezduge ventas se convierten en un
ente emprendedor, que generan ideas novedosaspaui#uyen al desarrollo y éxito

de los negocios, mediante la utilizacion y apliéaale metodologias.

Por medio de la investigacion se puede consegumayor conocimiento acerca de la
situacion actual del mercado, ya que se sostierze asmstante relacion entre el
problema objeto de estudio y el investigador, guiendo involucrarnos con los
hechos y sucesos que vive la empresa dentro dekhdwerdandonos la oportunidad de
llegar al origen del por qué no se ha incrementdasioentas de la empresa Torino, y a

su vez las posibles soluciones que se deben ptantea

Para conseguir dar una solucién, el investigadobed@oner en practica la
responsabilidad, el orden y dedicacion, de estamdose lograra llegar al fondo del
objeto del estudio antes mencionado, a través @eimvestigacion de campo que
permitira un encuentro con la realidad y asi darcgones practicas y reales.

2.3 FUNDAMENTACION LEGAL

La empresa torino se fundamenta legalmente en:

13



LEY DE REGIMEN TRIBUTARIO.- Controlara lo relacioda con el pago de
impuestos a la renta, retenciones en la fuentel y. &\, RUC, impuesto al valor

agregado, a través de las declaraciones al SRI.

CODIGO DE TRABAJO.- Regulara todos los aspectosrales dentro de la empresa
desde el ingreso del empleado.

INSTITUTO ECUATORIANO DE SEGURIDA SOCIAL (IESS).-riEe a la que la
empresa esta obligada de depositar mensualmentalm®s por aportes patronales y

personales asi como los fondos de reserva.

GOBIERNO AUTONOMO DESCENTRALIZADO MUNICIPALIDAD DE
AMBATO.- La empresa tramitara en esta institucidrpermiso de funcionamiento
sobre uso del suelo, cancelara valores de rotas;as y patentes, pagara anualmente
1.5 por mil de los activos totales como lo disptasnerdenanza municipal y el Cdédigo
Orgénico de Organizacion Territorial Autbnomo Dedradizado (C.OO.T.AD.) y en

caso de no realizar a tiempo, se pagara multasmeses respectivos.

CONSTITUCION REPUBLICA DEL ECUADOR

Art. 300.- ElI régimen tributario se regira por los principia®e generalidad,
progresividad, eficiencia, simplicidad administvati irretroactividad, equidad,
transparencia y suficiencia recaudatoria. Se paoén los impuestos directos y
progresivos. La politica tributaria promovera ldist&ribucion y estimulara el empleo, la
produccion de bienes y servicios, y conductas eom§, sociales y econdmicas

responsables.

Art. 336.- El Estado impulsara y velara por el comercio justmo medio de acceso a

bienes y servicios de calidad, que minimice lasoditones de la intermediacion y

14



promueva la sustentabilidad. El Estado aseguratéatesparencia y eficiencia en los
mercados y fomentard la competencia en igualdacbddiciones y oportunidades, lo

gue se definira mediante ley.

Art. 337.- ElI Estado promovera el desarrollo de infraestractpara el acopio,
trasformacion, transporte y comercializacion dedpotos para la satisfaccion de las
necesidades basicas internas, asi como para aségyrarticipacion de la economia

ecuatoriana en el contexto regional y mundial &rpde una vision estratégica.

15



2.4 CATEGORIAS FUNDAMENTALES
VARIABLE INDEPENDIENTE “X” ESTRATEGIAS DE MARKETING

MARKETING

ESTRATEGIAS DE MARKETING

PRODUCTO PRECIO PLAZA PROMOCION

16



VARIABLE DEPENDIENTE “Y” VENTAS

MERCADO

ESTUDIO DE MERCADO

PLAN DE VENTAS

COMERCIALIZACION

VENTAS

17



Definicion de categorias:

MARKETING

Es el proceso social y administrativo por el coal grupos e individuos satisfacen sus

necesidades al crear e intercambiar bienes y g&svic

INTERNET 25 de Febrero 2010 1:12m

“Comprende el estudio de la situacién geograficdodeconsumidores por niveles de
ingresos, las motivaciones que influyen en sussaw®@s de compra, las reacciones ante
los nuevos productos, los problemas de la comea@bn y distribucion, las técnicas
empleadas se basan fundamentalmente en la pseolagiociologia, la estadistica y la

investigacién operativa.”

B. RABASSA, Asenjo / GARCIA TOUS, Ma. R (1978 p.®)

“De acuerdo con el concepto de marketing una orgaitin debe buscar la satisfaccion
de las necesidades de los consumidores o cliendegame un grupo de actividades

coordinadas que, al mismo tiempo, permita a larorgaion alcanzar las metas.”

PRIDE, W.M / FERRELI, O.C (1990 p.13)

“Es la ciencia y el arte de explorar, crear y egdrevalor para satisfacer las necesidades
de un mercado objetivo y obtener asi su utiliddéntifica las necesidades y deseos
insatisfechos, define, mide y cuantifica el tamafe@ mercado identificado y la

potencial utilidad. Disefia y promueve los produgtssrvicios apropiados.”

KOTLER, Philip (2007 p.1)

18



MARKETING EN EL SIGLO XXI

Nos dice que no se puede facilitar un programandatgpara la realizacion del plan de
marketing; ya que las condiciones de elaboracién lqudan validez son variadas y
responden, por lo general, a diferentes necesidadakluras de la empresa. Concluye
diciendo: aconsejo no emplear demasiado tiempoaeeldboracion de un plan de
marketing que no se necesita; no debemos perdemmxzonamientos complicados; se
debe aplicar un marketing con espiritu analiticooela vez con sentido comdn; no
debemos trabajar con un sinfin de datos, solazatilios necesarios; y, lo que es mas
importante, conseguir que sea viable y pragmakt@lan de marketing requiere, por
otra parte, un trabajo metddico y organizado paravanzando poco a poco en su

redaccion.

INTERNET GONZALEZ, Rafael 25 DE Febrero 2010 11:36om

PLAN

Documento que contempla en forma ordenada y coleerdas metas, estrategias,
politicas, directrices y tacticas en tiempo y egpaasi como los instrumentos,
mecanismos y acciones que se utilizaran para |eegas fines deseados.

INTERNET 25 de Febrero 1: 26 pm

EL PLAN DE MARKETING EN LA PRACTICA

Ofrece a las empresas que sientan la necesidadmBgar sus decisiones comerciales

y de marketing un instrumento de trabajo praciitiby eficaz que las conduzca paso a

paso a través de las diferentes etapas en la a@borde un plan de marketing.
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SAINZ DE VICUNA, Ancin (2007 Internet)

PLAN DE MARKETING

Es un documento escrito que detalla las accionessadas para alcanzar un objetivo
especifico de mercadeo. Puede ser para un bierviciseuna marca o una gama de
producto. También puede hacerse para toda la @ativide una empresa. Su
periodicidad puede depender del tipo de plan #&aijl pudiendo ser desde un mes,

hasta 5 afios (por lo general son a largo plazo).

INTERNET 25 de Febrero 1:27 pm

PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING

Es un documento escrito que incluye una estruciomgpuesta por: 1) un analisis de la
situacion, 2) los objetivos de marketing, 3) elipomamiento y la ventaja diferencial,

4) la descripcion de los mercados meta hacia l@s sgudirigirdn los programas de
marketing,

5) el disefio de la mezcla de marketing y 6) lodrumsentos que permitiran la

evaluacion y control constante de cada operac@mifiiada.

La direccion marca las pautas de actuacion. Angeprdducir un_articula ofrecer
algun servicio, la direccion debe analizar las typovdades que ofrece el mercado; es
decir, cuales son los consumidores a los que saegqaitender (mercado meta), qué
capacidad de compra tendrian a la hora de adalifroducto o servicio, y si éste
responde a sus necesidades. Ademas, también toprerdetectar cuales son sus
posibles competidores, qué productos estan ofm@gien cual es su politica de
mercadeo, cuales son los productos sustitutos ypleonentarios ofrecidos en el
mercado, las noticias y probabilidades respectogaéso de nuevos competidores y los

posibles proveedores. También deben realizar ulisesninterno de la empresa para
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determinar si realmente cuenta con los recursossaeos (si dispone de personal

suficiente y calificado, si posee el capital regieeretc.).

Por ultimo se debe analizar qué politica de distiiin es la mas adecuada para que el
producto o servicio llegue al consumidor. Con tobiesdatos, la empresa realiza un
diagndstico. Si éste es positivo, se fijan los tlgjs y se marcan las directrices para

alcanzarlos, determina a qué clientes se quieigirdirqué clase de producto quiere.
INTERNET 25 Febrero 1:18 pm

ESTRATEGIAS

Maria Eugenia Riquelme dice que Estrategia es tarmé@acion de los propésitos
fundamentales a largo plazo, es decir, los objsto® la empresa en el largo plazo, la
adopcion de los cursos de accion y la asignaciorecle&rsos necesarios para alcanzar

esos objetivos.

Esquema que contiene la determinacién de los vbget propdsitos de largo plazo de

la empresa y los cursos de accion a seguir. Esiteera de organizar los recursos.

INTERNET 25 de Febrero 1:33pm

“Designar la aplicacion practica o el desarrollontetodos que conduzcan a obtener los
objetivos fijados por la empresa. La estrategiaciehada con el plan promocional es
una accioén a largo plazo.”

B. RABASSA, Asenjo / GARCIA TOUS, Ma. R (1978 p.6b

ESTRATEGIAS DE MARKETING
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La clave para un marketing con estrategia exitoeasiste en concentracion,
posicionamiento y diferenciacién. La compafia débégnir con cuidado su mercado
objetivo, desarrollar y comunicar una posicion aniaesarrollar diferenciaciones en la
oferta y en los servicios que les dificulte a lompetidores copiar el conjunto.

KOTLER, Philip (2007 p.54)

“Es la planificacion de objetivos, politicas, proths y mercados de una empresa
normalmente a medio y largo plazo. Particularizaad@reciso determiar el objetivo
final, fijar la zona operacional y la utilizacide tas técnicas mas avanzadas adaptando
a ellas el producto.”

B. RABASSA, Asenjo / GARCIA TOUS, Ma. R (1978 p.66

HERRAMIENTAS DE MARKETING LAS 4P

Las 4 P aun proporcionan un marco de trabajo atd fa planeacion de marketing.

Sin embargo representan mas el pensamiento deédendue el del comprador. Las 4

P se pueden convertir en las 4 C de la siguienteeraa

-El Producto se convierte en conciencia del vaébipdoducto por parte del cliente.

-El Precio se convierte en costo para el cliente.

-La Plaza se convierte en conveniencia para eitelie

-La Promocién se convierte en comunicacion cofiahte.

Las 4 C nos recuerdan que los clientes quierenr,valostos totales bajos, alta

conveniencia y comunicacion, no promocion.
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KOTLER, Philip (2007 p.54)
PRODUCTO

Cualquier elemento tangible o intangible que puefilecerse a un mercado para su

atencion, adquisicién, uso o consumo.

INTERNET 25 de Febrero 2010 1:18 pm

PRECIO

Expresa el valor del producto o servicio en térmimmnetarios

INTERNET 25 de Febrero 2010 1:19 pm

PLAZA

Es la poblacion o lugar donde se realiza un metcado

INTERNET 25 de Febrero 2010 1:35 pm

PROMOCION

Conjunto de estrategias para vender un produs&acio.

INTERNET 25 Febrero 2010 1:18 pm

PROMOCION DE VENTAS
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Es una herramienta o variable de_la mezcla de prigmdcomunicacion comercial),

consiste en incentivos de corto plazo, a los cordanes, a los miembros del canal de
distribucion o a los equipos de ventas, que bustaementar la compra o la venta de

un producto o servicio.

INTERNET 25 de Febrero 2010 11:24 pm

MERCADO

Entendemos por mercado el lugar en que asisteindazas de la oferta y la demanda
para realizar las transaccion de bienes y serviios determinado precio. Comprende
todas las personas, hogares, empresas e instgscigne tiene necesidades a ser
satisfechas con los productos de los ofertantas.n8cados reales los que consumen
estos productos y mercados potenciales los quemsumiéndolos adn, podrian hacerlo
en el presente inmediato o en el futuro. Se puetiniificar y definir los mercados en
funcién de los segmentos que los conforman esto®grupos especificos compuestos
por entes con caracteristicas homogéneas. El neeesté en todas partes donde quiera
qgue las personas cambien bienes o servicios pardifEn un sentido econdémico
general, mercado es un grupo de compradores y dereteque estan en un contacto lo
suficientemente proximo para las transacciones entalquier par de ellos, afecte las

condiciones de compra o de venta de los demas.

INTERNET 25 de Febrero 2010 11:42 pm

ESTUDIO DE MERCADO

Es el disefio, recoleccion y analisis sistematicoirdermacion con relacion a las

caracteristicas de un mercado especifico.

INTERNET 25 de Febrero 2010 11:15pm
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Es el conjunto de investigaciones que se realiaaa gonocer un determinado mercado.
-Estudio del producto (precio, caracteristicas), etc

-Estudio del consumidor (habitos, gustos, venta)

-Estudio de los canales de distribucion

-Estudio de la competencia

-Estudio de la campafia publicitaria

KOTLER, Philip (2007 p.66)

PLAN DE VENTAS

“El plan de ventas conform@essandra,et al, (2005: 105)es practicamente idéntico al
plan de marketing; la Unica diferencia es que ieh@nmo trata solo con el territorio de un
vendedor en lugar de con el mercado entero. Sisgien su territorio como un
submercado vera que tiene que realizar muchasd#dpas que su compaifiia realiza en
su plan de mercadeo. La primera etapa hace refaremc territorio y a sus
caracteristicas. La segunda se refiere a las aiemdividuales y a las estrategias para
venderles. El plan de ventas contiene:

-El andlisis de la situacion

“Los cambios rapidos necesitan evaluaciones pea@dddel territorio de ventas. La
evaluacion sistematica y exhaustiva de los proldesnaportunidades de ventas le

armara de los conocimientos necesarios para mairsiztiempo y eficiencia”.

-El conocimiento de la compaiiia
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“La compafiia es la Unica entidad que respalda etlysto o servicio que esta
vendiendo. Al principio, los clientes potencialesben estar mas interesados en su
compafia que en usted y en el producto, por l@tdaahdra que ser suficientemente

inteligente como para educar a su cliente si qararse su confianza”.

“El conocimiento de la compafiia es diferente abcimiento del producto. Tendra que

conocer la historia y evolucion de ambos”.

-El andlisis del mercado

“Conocer su propia compaiiia y sus productos esswoparte de su trabajo. Tendra
que conocer también el mercado del que forma arteerritorio. Un analisis de su
territorio realizado por segmentos de mercado siitgnia el proceso. Un segmento de
mercado es una categoria o tipo de industria oai@go

“Para cada uno de los segmentos de mercado lesateonocer la demanda potencial
de su producto en términos de ventas brutas y mimerunidades a vender. Este
andlisis cuantitativo seré realizado para un periel tiempo especifico, normalmente
un afio, y seran necesarios dos clases de datosgparal analisis sea preciso: el
potencial del mercado y el potencial de ventaqrighiero hace referencia al maximo de
ventas posibles para todas las compafias que estahmercado. El potencial de las
ventas es el maximo de ventas posibles para ungafim especifica durante un

periodo de tiempo determinado”.

-El analisis de la competencia

“Hay pocos productos o servicios que no tengan etemgia directa. Una parte
importante del analisis del territorio consistel@revaluacion de los competidores. Se
trata de identificar a todos aquellos que tengaa imiluencia importante en los
segmentos de mercado, en los que usted esta aderegsnalizar su participacion en el

mercado, sus puntos fuertes y sus debilidadesig dande se dirigen”.
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-La informacion del cliente

“Lo primero que se tiene que hacer es enumerarstéoi® clientes reales y futuros
clientes importantes que hay en su territorio, psada segmento del mercado. Es
importante que utilice su imaginacion y dediquenpe a buscar clientes potenciales
especificos”.

Se ha analizado que es el Marketing y que es |laaviam partes diferentes, pero ¢Qué

tienen en comun estos dos términos?

COMERCIALIZACION

Proceso cuyo objetivo es hacer llegar los bienesled@l productor al consumidor.
Poner en venta un producto. Darle el caracter aoalexr una actividad. Desarrollar una
estrategia para vender un producto. Organizar ti@ided de una persona o de una

institucion en torno a los habitos y usos merocasitil

INTERNET 25 de Febrero 2010 11:1%m

Es la accion de ventas con un sentido de movimiemds que de estructura o de
fotografia de situacion. Supone el hacer en todes etapas. Por algunos ha sido
considerado como sinénimo de Marketing, aunqueores) pues este Ultimo concepto,
tiene un contenido ideoldgico. Implica de hechm®libs pasos que han de darse:
-Estudio de mercado

-Planificacion de la accion

-Distribucién

-Ventas
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-Comunicacion

B. RABASSA, Asenjo / GARCIA TOUS, Ma. R (1978 p.3p

VENTAS

Es alcanzar una transferencia de un producto acgergon el corazon de cualquier
negocio, es la actividad fundamental de cualquienitra comercial dentro del
mercado. Diferentes operaciones comerciales senbasadocumentos de ventas
definidos en el sistema: consultas y ofertas atedge pedidos de clientes, contratos y
reclamos. Algunos activan de forma automaticadaaon de documentos de entrega y
de facturacion posterior. Contrato en el que etledor se obliga a transmitir una cosa o

un derecho al comprador, a cambio de una determicaatidad de dinero.

INTERNET 25 de Febrero 2010 11:2(Gpm

“Cesion mediante un precio, de un bien o servicio.”

B. RABASSA, Asenjo / GARCIA TOUS, Ma. R (1978 p.18)
2.5 HIPOTESIS

La Implementacion de Estrategias de Marketing pereliincremento de Ventas de la

empresa Torino de la ciudad de Ambato.

2.6 SENALAMIENTO DE VARIABLES DE LA HIPOTESIS

Variable Independiente ( X)

ESTRATEGIAS DE MARKETING

Variable Dependiente (Y)
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VENTAS

CAPITULO Il

3. METODOLOGIA

ENFOQUE
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Anteriormente mencionamos que este proyecto tiendusdamentacion filosofica
mediante el paradigma critico propositivo, adema&s las caracteristicas de la

problematica social tiene un enfoque cuanti-cuala

Cuantitativa debido a que el problema tiene retacion las ventas y existen datos e
informaciones numéricas, que permiten evidenciasitlzacion en forma estadistica y
cualitativa, porque es posible obtener informag@on medio de la investigacion, y asi
conseguir un mayor conocimiento acerca de la sdoaactual del mercado, ya que se
sostiene una constante relacion entre el probldmetoode estudio y el investigador,
permite involucrarnos en la realidad formando paltela misma, observando los
hechos, dialogando con clientes, personal, diresty obtener informacion que nos

ayudara a buscar una solucioén al problema.

3.1 MODALIDAD BASICA DE LA INVESTIGACION

La presente investigacion responde a la investigadie campo, porque el estudio
sistematico de los hechos se lo realizara dongeaskice los acontecimientos, ademas
utilizara la investigacion documental y bibliogc#j porque tiene el propdsito de
detectar, ampliar y profundizar diferentes enfogquesrias, conceptualizaciones y
criterios de diversos autores sobre el problemactido, basandose en documentos,

libros, revistas y otras publicaciones.

Se aplicara una encuesta a la muestra obtenida ple@blacion, es decir clientes de la

empresa Torino, con el objetivo de conocer suscaapeas.

3.2 NIVEL O TIPO DE INVESTIGACION

Para cumplir la investigacion se aplicara lo sigtee

3.2.1 Investigacion Exploratoria Obtener datos e informacion por medio de Cligntes

Jefes de Ventas y Gerente de la empresa Torinagertficar la causa de la deficiente

Gestion de Estrategias de Marketing.
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3.2.2 Investigacion DescriptivaQue opinan los clientes de la empresa Torinoesebr

producto que se oferta en el mercado de calzado.

3.2.3 Investigacién Correlacional Como influyen las Ventas de la empresa Torino, al

no poner en marcha Estrategias de Marketing.

3.2.4 Investigacion Explicativa La investigacion cuyo proposito es verificar las
principales causas que lleven a la no implantad®rtstrategias de Marketing y a su
vez identificar los factores de éxito para incretaelas Ventas en la empresa Torino.

3.3POBLACION Y MUESTRA

En la presente investigacion se va a trabajar tdman cuenta la poblacion motivo de
estudio del presente proyecto, la que esta conftanpar los Clientes de la empresa
Torino, que en su totalidad son 80 los mismos guensontraran en el marco muestral,

he irdn adjuntos en anexos.

CLIENTES DE LA EMPRESA TORINO: 80
3.40OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

Es el proceso por medio del cual pasa del planwaaibs de la investigacion a un plano
concreto, transformando la variable a categorias, dategorias a indicadores, los
indicadores a items para facilitar la recolecci@ igformacion, por medio de un
proceso de deduccion logica. Todo ésto, para prdbarhipotesis para la

operacionalizacion de las variables.
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Variable Independiente ESTRATEGIAS DE MARKEING
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CONCEPTUALIZACION | CATEGORIAS | INDICADORES ITEMS TECNICAS E
INSTRUMENTOS
ESTRATEGIAS DE
MARKETING
Marketing Mix | .Plaza ¢El calzado que La Encuesta.
Conocimiento de ofrece la emprespa
acciones que se llevan .Producto Torino satisface sus
a cabo para lograr Un necesidades
) . - MuyBueno | comerciales?
determinado  objetivp Y
- Bueno
relacionado con el
- Regular
Marketing Mix para i ,
y ¢Qué Promociongs
lograr un o _ .Promocion
Posicionamiento ofrece la emprespa
posicionamientoen el Torino?
. - Descuentog
mercado, conociendo
. - Ofertas
las necesidades |y
deseos actuales |y , ¢Qué es lo més
.Precio .
futuros de los clientes, importante a la horg
teniendo en cuenta las - Alto de la compra?
ventajas competitivals - Medio
de la empresa. La claye - Bajo
. Jud asocia
para un Marketing cop )
) ) . precio con g
Estrategia exitosa - Conocimiento )
calidad del
consiste ef aricioncid producto?
concentracion, -rarticipacion
posicionamiento \

diferenciacion

Variable Dependiente

VENTAS
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comercializaciéon dentro
una administracio
debida ya que es preci
estimular a los
compren, utilizando tod
un arsenal df
herramientas de venta
promocion para estimulg

mas compras.

del mercado, llevada pIr

consumidores para que

s@omercializacion

D

y
|

=

.Especialidades

Publicitarias

- Gorras

- Esferos

- Llaveros

- Calendarios

- Camisetas

.Bonificaciones

.Variedad

¢Ha recibido algan

articulo por su
compra a calzado

Torino?

¢, Qué articulo
desearia recibir
como valor
agregado al
comprar calzado

Torino?

¢ Qué tipo de
calzado es el que

mas adquiere?

CONCEPTUALIZACION CATEGORIAS INDICADORES ITEMS TECNICAS E
INSTRUMENTOS

VENTAS

Es alcanzar unaProducto o .Descuentos ¢Le gustaria a ud La Encuesta.

transferencia de  upServicio Especiales gue calzado Toring

producto o servicioson ofrezca calzado

el corazén de cualquigr - Por psra damas?

negocio, es la actividT compras

fundamental de I mayores

3.5PLAN DE RECOLECCION DE LA INFORMACION
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La informacidén que se presentara en las encuesdes exclusivamente realizada a los
clientes de la empresa Torino de la ciudad de AmlEt lo que se refiere a Ventas
dentro del campo del Marketing, la misma que estasdizada por el investigador
David Mora entre los meses de Enero — Agosto 20f&diante encuestas que se
presentaran a los clientes de calzado Torino, sisudmuestra de 80 clientes, estas
encuestas se realizaran en las empresas que fielaeion con calzado Torino y

también mediante via telefénica.

Este proceso permite analizar la informacion cdimele obtener de élla, las respuestas

a las preguntas que se formularan en los instruoegnpresentar los resultados.

a.- Revision y Codificacion de la Informacion

b.- Categorizacion y Tabulacion de la Informacion

c.- Andlisis de los Datos

d.- Interpretacion de los Resultados.

3.6 PLAN DE PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION

Luego de aplicados los instrumentos de RecoleatgdBatos, es necesario de manera
inmediata, proceder a la revision de la informagiéra detectar errores u omisiones, la
codificacién consiste en asignar un numero a fesafites alternativas de respuestas de
cada pregunta a fin de que se facilite el procestadulacion. Es el proceso que se
realiza para conocer la frecuencia, con la quegken los datos en cada categoria de

la variable y resumirlos en cuadros estadisticos.

35



El analisis comprende dos etapas:

1. La seleccion de los métodos estadisticos mas agopien funcion de la

hipotesis formulada.

2. La Presentacion de los Datos

Interpretacion de los Resultados, se realizaranélisss de los datos y disefiado los
cuadros que resumen los resultados, el siguiente pa interpretarlos, es decir,

comprender la magnitud de los datos:

1. Describir los resultados.

2. Analizar la hipétesis en relacion con los resutadbtenidos para verificarla o

rechazarla.

3. Estudiar cada uno de los resultados por separaétagionarlos con el marco
tedrico.

4. Elaborar una sintesis general de los resultados.
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CAPITULO IV

4. ANALISIS E INTERPRETACION

4.1 ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

Para establecer el analisis de los resultados rseelaéizado encuestas las mismas que

estan dirigidas a los clientes de la empresa Torino
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PREGUNTA 1.- ¢El calzado que ofrece la Empresanbosatisface sus necesidades
comerciales?

TABLA N.-1
Satisfaccién de necesidades comerciales

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje valido acumulado

Validos si 69 86,3 86,3 86,3

no 11 13,8 13,8 100,0

Total 80 100,0 100,0
GRAFICO N.-1

Satisfaccion

de
necesidades
comerciales

M-

no

Fuente: Encuesta realizada a los clientes de la empresa Torino

Elaborado por: David Francisco Mora Mayorga

Analisis: El resultado de la encuesta nos demuestra que el 86,25% de los
clientes encuestados, pertenecen al grupo de personas que si estan
satisfechos, con el calzado que ofrece la empresa Torino y el 13,75% no lo

estan.
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Interpretacion: Considerando los resultados al tabular los daguede apreciar que
la mayor parte de los clientes encuestados, eatéfieshos con el calzado que ofrece la
empresa Torino y para lograr que todos sus clidatestén, se debe utilizar Estrategias

para llegar a cubrir sus necesidades.

PREGUNTA 2.- ;Qué es lo mas importante a la heda dompra? (Por favor, escoja

sélo una opcidn)

39

TABLA N.-2
Lo méas importante a lo hora de la compra

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje vélido acumulado
Validos Precio 18 22,5 22,5 22,5
Calidad 39 48,8 48,8 71,3
Imagen 4 5,0 5,0 76,3
Promocién 4 5,0 5,0 81,3
Variedad 10 12,5 12,5 93,8
Servicio 5 6,3 6,3 100,0

Total 80 100,0 100,0
GRAFICO N.-2




Lo mas
importante a
lo hora de la

compra

[l Precio

Bl calidad
Imagen
Promocion

] variedad

B servicio

Fuente: Encuesta realizada a los clientes de la empresa Torino

Elaborado por: David Francisco Mora Mayorga

Analisis: El resultado de la encuesta nos demuestra que el 48,75% de los
clientes encuestados optan por un calzado de calidad, un 22,50% por el
precio, un 12,50% por la variedad de calzado que se ofrece, el 6,25% se

identifica con el servicio que se le brinda al momento de la compra, un 5%

por la imagen y el otro 5% por las promociones ofrecidas.

Interpretacion: Considerando los resultados al tabular los daguede apreciar que
la mayor parte de los clientes encuestados prafignecalzado de calidad, siendo esta
opcion la mas importante seguida por el precidedad, servicio, imagen y promocion,

por lo que la empresa Torino debe seguir ofreciesudoalzado sin descuidar su calidad.
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PREGUNTA 3.- ¢ Cual seria el motivo principal poceal dejaria de comprar calzado

Torino?
TABLA N.-3
Motivo por el que se dejaria de comprar
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos Mala Calidad 32 40,0 40,0 40,0
Precios Altos 20 25,0 25,0 65,0
Falta de Promociones 28 35,0 35,0 100,0
Total 80 100,0 100,0
GRAFICO # 3
Motivo por el
que se dejaria
de comprar
Mala Calidad
Precios Altos
Falta de
-Promociones
Fuente: Encuesta realizada a los clientes de la empresa Torino

Elaborado por: David Francisco Mora Mayorga



Analisis: El resultado de la encuesta nos demuestra que el 40% de los
clientes encuestados dejarian de comprar calzado Torino por mala
calidad del mismo, un 35% debido a falta de promociones y un 25% por

precios altos.

Interpretacion: Considerando los resultados al tabular los datguede apreciar que
el motivo principal por el que se dejaria de adgeircalzado seria por la mala calidad,
para lo cual es necesario que la empresa Torinaesouide el material del calzado,

para no perder clientes en el mercado.

PREGUNTA 4.- ;Qué promocion preferiria ud quedwita empresa Torino ?

TABLA N.-4
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Promocion que preferiria el cliente

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos Descuentos 45 56,3 56,3 56,3
Ofertas 33 41,3 41,3 97,5
Bonificaciones 2 2,5 2,5 100,0
Total 80 100,0 100,0
GRAFICO N.-4
Promocion que
preferiria el
cliente
- Descuentos
2,50%; Ofertas

Bonificaciones

Fuente: Encuesta realizada a los clientes de la empresa Torino

Elaborado por: David Francisco Mora Mayorga

Analisis: El resultado de la encuesta nos demuestra que el 56,25% de los
clientes encuestados, prefieren que se ofrezcan descuentos al momento de
adquirir el calzado, un 41,25% que se brinden ofertas, y un porcentaje

minimo del 2,50% bonificaciones.

Interpretacion: Considerando los resultados al tabular los daguede apreciar que

la mayoria de los clientes de la empresa Torineeal® que se ofrezca descuentos al
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momento que se realice una compra, por lo que [aesa debe tomar muy en cuenta
esta necesidad del cliente, para poder satisfac@nlalescuidar la calidad del calzado

que se oferta en el mercado.

PREGUNTA 5.- ;:Ha recibido algun articulo por su compra a calzado

Torino?

TABLA N.-5

Ha recido algln articulo por su compra

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje valido acumulado

Vaélidos no 80 100,0 100,0 100,0
GRAFICO N.-5
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Ha recibido
algun articulo
por su compra

Cno

Fuente: Encuesta realizada a los clientes de la empresa Torino

Elaborado por: David Francisco Mora Mayorga

Analisis: El resultado de la encuesta nos demuestra que el 100% de los
clientes encuestados, nunca han recibido un articulo, por la compra del

calzado de la empresa Torino.

Interpretacion: Considerando los resultados al tabular los da®guede apreciar que
todos los clientes encuestados, nunca reciben vioseqor realizar la compra a la
empresa Torino, por lo que la empresa deberia tamgren cuenta esta necesidad del
cliente, y empezar a obsequiarle algun articulolparenta y aprovechar para que el
cliente pueda hacer una pequefia publicidad dehdalzon los articulos que se les

obsequia.
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PREGUNTA 6.- ¢ Qué articulo desearia recibir como valor agte@l comprar calzado

Torino?
TABLA N.-6
Articulo que desearia recibir el cliente
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje vélido acumulado
Validos Gorras 14 17,5 17,5 17,5
Llaveros 32 40,0 40,0 57,5
Esferos 7 8,8 8,8 66,3
Calendarios 2 25 25 68,8
Camisetas 25 31,3 31,3 100,0
Total 80 100,0 100,0
GRAFICO N.-6
Articulo que
desearia
recibir el
cliente
B Gcorras
Elviaveros
Esferos
Calepdarios
31’ 259, Camisetas
2,509
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Fuente: Encuesta realizada a los clientes de la empresa Torino

Elaborado por: David Francisco Mora Mayorga

Analisis: El resultado de la encuesta nos demuestra que el 40% de los
clientes encuestados, pertenecen al grupo de personas que prefieren
como valor agregado llaveros, un 31,25% por camisetas, un 17,50% por

gorras, un 8,75% por esferos y un 2,50% por los calendarios.

Interpretacion: Considerando los resultados al tabular los daguede apreciar que

los clientes como valor agregado, preferirian Hlaseo camisetas y la empresa Torino
deberd empezar por entregar estos articulos, ctwsequaios por la compra, ya que la
empresa nunca lo ha hecho anteriormente y es tnadegga clave, con la que se puede

mantener clientes y ganar potenciales clientes.

PREGUNTA 7.- (Qué zapato piensa ud que da mayoodiolad?

TABLA N.-7 Zapato que da mayor comodidad
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos Suela 10 12,5 12,5 12,5
Fibra 22 27,5 27,5 40,0
Caucho 48 60,0 60,0 100,0
Total 80 100,0 100,0




GRAFICO N.-7

Zapatoc que
da mayor
comodidad

B suela
EFibra

CJcaucho

Fuente: Encuesta realizada a los clientes de la empresa Torino

Elaborado por: David Francisco Mora Mayorga

Analisis: El resultado de la encuesta nos demuestra que el 60% de los
clientes encuestados, afirman que el calzado que da mayor comodidad es

el de caucho, un 27,50% el de fibra y un 12,50% el de suela.

Interpretacion: Considerando los resultados al tabular los datguede apreciar que
la mayor parte de los clientes encuestados, canaigie el calzado de caucho brinda

mayor comodidad; por lo que la empresa Torino raedke dejar de ofertar calzado con

estas caracteristicas.
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PREGUNTA 8.- ¢ Qué tipo de calzado es el que mdgiauk?

49

TABLA N.-8
Calzado que mas se adquiere
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos Botin 1 1,3 1,3 1,3
Mocasin 63 78,8 78,8 80,0
Con Cordoén 16 20,0 20,0 100,0
Total 80 100,0 100,0
GRAFICO N.-8




Calzado que
mas se
adquiere
Eotin
Mocasin
[CJcon Cordon

1,25%

Fuente: Encuesta realizada a los clientes de la empresa Torino

Elaborado por: David Francisco Mora Mayorga

Analisis: El resultado de la encuesta nos demuestra que el 78,75% de los
clientes encuestados, coinciden que el zapato mocasin es el que mas se
adquiere, sequido en un 20% por el calzado con cordéon y un 1,25% el

botin.

Interpretacion: Considerando los resultados al tabular los daguede apreciar que
la mayor parte de los clientes encuestados afiropag.en el mercado se adquiere mas
el calzado mocasin y la empresa Torino oferta pidmbnente este tipo de calzado, por

lo que no debe descuidar la oferta de este tipradado.
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PREGUNTA 9.- ¢ Le gustaria a ud que la empresad @frezca calzado para damas?

TABLA N.-9
Ofrecimiento de calzado para damas
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos  si 77 96,3 96,3 96,3
no 3 3,8 3,8 100,0
Total 80 100,0 100,0
GRAFICO N.-9
Ofrecimiento
de calzado
3, 75%

para damas

=
no
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Fuente: Encuesta realizada a los clientes de la empresa Torino

Elaborado por: David Francisco Mora Mayorga

Analisis: El resultado de la encuesta nos demuestra que el 96,25% de los
clientes encuestados, pertenecen al grupo de personas, que si estan de
acuerdo en que la empresa Torino, ofrezca calzado para damas y un

3,75% no esta de acuerdo.

Interpretacion: Considerando los resultados al tabular los daguede apreciar que
la mayor parte de los clientes encuestados, ca@ncglie la empresa Torino ofrezca
calzado para damas, y para lograr esto la empedsaafertar calzado de calidad para

poder competir con las empresas ya existentes.

PREGUNTA 10.- ¢ De cual de estas empresas adquikzedo femenino?

TABLA N.-10

52



Empresas que ofrecen calzado para damas

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos  Alta Prince 20 25,0 25,0 25,0
Lady Rose 4 5,0 5,0 30,0
Fabeth 3 3,8 3,8 33,8
Luters 10 12,5 12,5 46,3
Franzani 6 7.5 7.5 53,8
Otras 37 46,3 46,3 100,0
Total 80 100,0 100,0
GRAFICO N.-10
Empresas que
ofrecen
calzado para
damas

Bl Alta Prince
-Ladyr Rose

E Fabeth

Luters
[CJFranzani

Bl otras

Fuente: Encuesta realizada a los clientes de la empresa Torino

Elaborado por: David Francisco Mora Mayorga

Analisis: El resultado de la encuesta nos demuestra que el 46,25% de los
clientes encuestados, adquieren calzado para damas de otras empresas
diferentes a las mencionadas en la pregunta, un 25% adquiere calzado
Alta Price, 12,5% calzado Luters, un 7,5% calzado Franzani, un 5% calzado

Lady Rose y un 3,75% calzado Fabeth.
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Interpretacion: Considerando los resultados al tabular los datguede apreciar que

la mayor parte de los clientes encuestados, adgumalzado de empresas diferentes a

las de la pregunta expuesta, pudiendo darnos cugmtda empresa Torino tiene la

oportunidad de ofertar calzado femenino, ya quguria empresa que oferta el calzado

para damas, sobrepasa el 50% de la preferencezado por el cliente.

PREGUNTA 11.- £ Ud asocia el precio con la calidad?
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TABLA N.-11
Se asocia el precio con la calidad
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vaélidos  si 66 82,5 82,5 82,5
no 14 17,5 17,5 100,0
Total 80 100,0 100,0
GRAFICO N.-11




Se asocia el
precio con la
calidad

si
no

Fuente: Encuesta realizada a los clientes de la empresa Torino

Elaborado por: David Francisco Mora Mayorga

Analisis: El resultado de la encuesta nos demuestra que el 82,50% de los
clientes encuestados, asocian el precio del calzado con la calidad del

mismo y un 17,50% no lo hace.

Interpretacion: Considerando los resultados al tabular los daguede apreciar que
la mayor parte de los clientes, asocian el preciola calidad del calzado, para lo cual
la empresa Torino debe seguir ofertando su calzsidogdescuidar sus precios ni la

calidad del mismo.
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4.2 VERIFICACION DE HIPOTESIS
La verificacion de hipétesis nos ayuda a obtenetritario que nos permite decidir si la
hipétesis se acepta o0 se rechaza, si dentro dejemate error que nos permitimos

admitir hay coincidencia, aceptaremos la hipétgsis caso contrario la rechazaremos.

HIPOTESIS.- La Implementacion de Estrategias dekitarg permite el incremento de
ventas de la empresa Torino de la ciudad de Ambato.

FORMULACION DE LA HIPOTESIS

Ho= La Implementacion de Estrategias de Marketin@ permite el incremento de

ventas de la empresa Torino de la ciudad de Ambato.

Hi= La Implementacion de Estrategias de Marketihnge®mite el incremento de ventas
de la empresa Torino de la ciudad de Ambato.

DEFINICION DEL NIVEL DE SIGNIFICACION

El nivel de significacion con el que se va a trabap del 5%
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ELECCION DE LA PRUEBA ESTADISTIC,

Para verificar la hipétesis se escogio la herrataielel Ji Cuadrado la misma gse
utiliza para probar la independencia de dos vagabhtre si, mediante la presentau

de los datos emblas de contingent.

X2= Ji Cuadrado

Y= Sumatoria

O= Datos observad

E= Datos Esperados

PREGUNTA 1.-¢El calzado que ofrece la empresa Torino satifasnecesidades
comerciales?

SI 69
NO 11

PREGUNTA 11.-¢Ud socia el precio con la calidad?
Sl 77

NO 3

TABLA N.-12
Matriz Frecuencias Observadas
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TN
Sl NO
PREGUNTA 1 69 11 80
PREGUNTA 11 77 3 80

Grado de libertad = (Filas - 1)(Columna -1)
Gl= (F-1)(C-1)

Gl= (2-1)2-1)

Gl= (1) (1)

Gl= 1 Grado de libertad

C= Columnas de la matriz de frecuencias observadas
F= Filas de la matriz de frecuencias observadas
Grado de libertad=1

Nivel de Significancia= 5%

Calculando el grado de libertad se establece Uaei@a con el nivel de significancia y
da un valor de %= 3,841

TABLA N.-13
Frecuencias Esperadas
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X% = 5,01

GRAFICO N.-12
Ji Cuadrado

SE RECHAZA

SE ACEPTA

e

o 1 2 — 3,841
Decision
El valor de ¥t= 3,84 < Xc= 5,01
Por consiguiente se acepta la hipétesis alternajees, que la aplicacion de las

Estrategias de Marketing si permitird incremeraarventas de la empresa Torino y se
rechaza la hipétesis nula.
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CAPITULO V

5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Después de haber realizado el presente estudeb @lagresa Torino, se puede concluir

y recomendar lo siguiente:

5.1 CONCLUSIONES

Las encuestas revelan que la empresa Torino sa&tislas necesidades
comerciales de sus clientes, satisfechos con ldacaldel producto que se

comercializa y se encuentra preparada para enfrengdquier efecto negativo

interno 0 que provenga del entorno, pero en laalidad no cuenta con
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Estrategias de Marketing que ayuden a mantenescrenmentar las ventas de la

empresa en el mercado.

Por otro lado segun las encuestas realizadas skigergue los compradores del
calzado que vende la empresa Torino, se basancatidad del mismo siendo

éste, el factor primordial al momento de la compra.

La encuesta realizada afirma que al momento quemgeece a ofertar calzado
de mala calidad, el cliente dejara de adquirirretlpcto, siendo éste, el motivo

principal para dejar de adquirir el mismo.

Calzado Torino, en la actualidad no brinda promuoesoa sus clientes, pero se
ha determinado que para los compradores los ddssuson importantes al
momento de la compra, siendo esta variable muy rtapi@ para los mismos, y

que si se la toma en cuenta se tendria mejorelasst

La empresa ha venido comercializando calzado pamsbies y las encuestas
nos confirman que los clientes, desearian que lpresa empiece a ofertar
calzado para damas, siendo ésta una oportunidadrmmaementar sus ventas y

ganar mas clientes, tomando en cuenta su nuevaetenaja.

Los resultados obtenidos en las encuestas, demuestran que la
mayor parte de los clientes de la empresa Torino, asocian el precio
del calzado con la calidad del mismo, debido a que si el producto
esta fabricado con materiales de calidad, debe existir un valor que

esté acorde a las caracteristicas del calzado.
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5.2 RECOMENDACIONES

Mantener la calidad del calzado, con el objetivocdeservar la cartera de

clientes e incrementarla, logrando abarcar la mpgde del mercado.

Realizar promociones para los clientes de calzaddnd, de preferencia
descuentos, para mantenerlos incentivados e impalseenta de los productos
de la empresa Torino, y que ademas sean facilnteamtsferibles a los clientes

finales.

Calzado Torino debe entregar a sus clientes elr vafgegado que éllos
necesitan, ya que la empresa nunca lo ha hechocamente, siendo esta una

oportunidad y a la vez una estrategia clave pardenar clientes y ganar otros.
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- Torino debe seguir ganando espacio en el mercamoercializando calzado
para damas, ya que es el momento de aprovecharamaportunidad, para su

crecimiento empresarial e incrementar sus ventas.

- No se debe descuidar la produccion en la empresaol @ara lo cual se debe
seguir adquiriendo materiales de calidad, y no égmar su producto ni

descuidar sus precios, ni la calidad del calzado.

- Formular Estrategias de Marketing con el fin dedo@l crecimiento sostenido
de las ventas de la empresa Torino, evitando kstes negativos causados por

el entorno.
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CAPITULO VI

6.- PROPUESTA

6.1.- DATOS INFORMATIVOS

Titulo: Formulacion e Implantacion de Estrategias de Marggepara incrementar las

ventas en la empresa calzado Torino de la ciudairdsato

Institucidon ejecutora: Calzado Torino

Beneficiarios: Directivos, Clientes internos y externos

Ubicacion: Calles Lalama y Araujo de la ciudad de Ambato

Tiempo estimado para la ejecucion

Inicio: 10 de Julio 2010 Fin: 10 de Julio 2011

Equipo técnico responsableGerente General

Costo: USD 3984,10 Délares Americanos aproximadamente

6.2 ANTECEDENTES DE LA PROPUESTA
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Las Estrategias de Marketing consisten en acciquesse llevan a cabo para lograr un
determinado objetivo, teniendo como objetivos @taaun mayor nimero de clientes,
incentivar las ventas, dar a conocer nuevos produtdgrar una mayor cobertura de los
productos, dandole a la empresa la informacionsaeizepara formular e implantar las
estrategias precisas para alcanzar su meta, yavlideneficios, ya que la empresa no ha
contado anteriormente con Estrategias de Marketing.

La formulacion e Implantacion de las Estrategiasvideketing en la empresa Torino,
ayudara a mejorar las ventas, logrando satisfasemdcesidades tanto del cliente como
de la empresa, obteniendo Torino la posibilidadudedesarrollo empresarial y un

beneficio mutuo con el cliente.

Son necesarias las Estrategias de Marketing pgrarloncluir nuevas caracteristicas al
producto, reducir el precio de un producto, para de ese modo podamos atraer una

mayor clientela, para lograr una mayor participagi@ceptacion en el mercado.

Es importante también recalcar que al formularéistiias de Marketing debemos tener
en cuenta lacompetenciay otros factores tales como nuestra capacidad estrai

inversion.

Para una mejor gestién de las Estrategias de Miagkéd empresa se debe enfocar en 4
aspectos muy importantes: Estrategias para el Pimdpara el Precio, para la Plaza y
Estrategias para la Promocion, conjunto de elemsesdnocidos como las 4 Ps o el Mix

de Marketing.
Torino implementando Estrategias de Marketing lggraubrir puntos clave que
anteriormente no lo hacia con sus clientes, corsoptamociones y mediante las

estrategias que se planteen, se alcanzara satiskdaaecesidad.

6.3 JUSTIFICACION
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La propuesta busca que la empresa Torino obtemgaegimiento considerable en sus
ventas, y a su vez lograr el desarrollo de la misahdormular las Estrategias de
Marketing enfocandose al mix, ayudara a cubrirdsgacios vacios existentes dentro
de la empresa, ya que implantando las mismas s&rdogumplir con los objetivos que
la empresa se propone.

6.4 OBJETIVOS

6.4.1 Objetivo General

- Disefiar un Plan Estratégico de Marketing para lograrecimiento sostenido

de las ventas en la empresa Torino.

6.4.2 Objetivos Especificos

- Formular Estrategias de Producto, de Precio, deaPjade Promocion en la

empresa Torino.

- Ejecutar las Estrategias de Marketing estable@dss incrementar las ventas de

la empresa Torino

- Evaluar las Estrategias formuladas para que la esapiorino las ponga en

marcha.
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6.5 ANALISIS DE FACTIBILIDAD

Para realizar el andlisis de factibilidad, debenm®ar en cuenta los factores del

entorno, en el cual el proyecto va a estar inmerso.

En el area Econdmica el proyecto es factible, dehidue la empresa dispone de capital

para invertir en todo lo que sea necesario, panampen marcha este plan.

En el area Organizacional se cuenta con el apoympleto de todo el Recurso Humano,
lo que hace factible el desarrollo del mismo, casmromenciond nuestro proyecto de
tesis esta enfocado a las ventas, y buscamos quicr este trabajo, el problema que

atraviesa la empresa sea solucionado totalmente.

En lo tecnoldgico la empresa dispone de la magainaecesaria, y Si se necesita
innovar la misma, lo va a poder lograr, debido a gn el mercado hay facilidad para

conseguir la tecnologia que se necesite.

6.6 FUNDAMENTACION
PLAN DE MARKETING

Un Plan de Marketing es, un documento previo aimwvexsion lanzamiento de
unproductoo comienzo de un negocio donde, entre otras cagadetalla lo que se

espera conseguir con ga®yectq lo que costara, el tiempo y los recursos a atiliz
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para su consecucion, y un analisis detallado desttms pasos que han de darse para
alcanzar los fines propuestos. Asi, un Plan de dtarfg ha de reunir dos caracteristicas

fundamentales:

COMPLETITUD: Lo que interesa esta en el Plan.

BUENA ORGANIZACION: Lo que interesa es facil de entrar.

ANALISIS DE LA SITUACION

Suministra urconocimientadel entorno econémico en el que se desenvuelaaesa
y la respuesta de los competidores. Permite, erpaladra, analizar objetivamente las

circunstancias que pueden afectar el proyecto.

Este analisis se ha diferenciado en tres partesedifiadas: las condiciones generales,
las condiciones de la competencia y las condicideda propia empresa.
CONDICIONES GENERALES (Escenario): Son las que tafec a todo

el sistemaecondmico o a todo el sector en el que la emm@ssainmerso. Pueden ser

tecnoldgicas, econdmicas, sociales, del entgroliticas legales, culturales, etc.

CONDICIONES DE LA COMPETENCIA: Su importancia dexidel hecho de ser los
anicos integrantes del entorno, que van a actddredadamente contra los intereses de
la empresa. Se presenta con detalle a los priesippbsibles competidores, sus
productos, sus debilidades, puntos fuertes, culasercadoproveedoresestrategias,

tacticas actuales y previsibles en el futuro.

CONDICIONES DE LA PROPIA EMPRESA: Como para los gatidores, describe
los productos actuales, experiencia, know — holacienes con los proveedores y
agentes financieros, para finalmente, agrupar #sia informacién en una serie de

puntos fuertes y débiles.
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ANALISIS DEL MERCADO OBJETIVO

Una vez considerado el entorno econdmico y losofast externos que en el futuro
pueden afectar la marcha de la empresa, el pasiersig consiste, en analizar la

situacion y perspectivas del seatoncretoen el que la empresa se ubicara.

Esto se consigue definiendo, a su vezliahte el producto que se va ha colocar en el
mercado, lugar de compra, con qué frecuencia ygpér tanto para los consumidores
finales, como para aquéllos que utilizan el biema intermedio para producir, a partir

de él, otrodienes

Es importante resaltar los motivos por los que etaadoobjetivo seleccionado, esta
mejor dispuesto a comprar el producto que otroscages. Para definir el mercado

objetivo, se utilizan criterios demograficos, gedigos, psicologicos, gstilo de vida
ANALISIS FODA

Una herramienta propia del Analisis Estratégiceleanalisis F.O.D.A., que consiste
en evaluar las fortalezas y debilidades que esfanionadas con el ambiente interno de
la empresa y las oportunidades y amenazas qudiesemeal micro y macro ambiente

de la empresa.

Este instrumento permite representar en términesatipos, un cuadro de situacion que

distingue entre el adentro y el afuera de la enapr&e definen las fortalezas y
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debilidades que surgen de la evaluacién internka @empafiia, y las oportunidades y

amenazas que provienen del escenario

Como se ha visto el estudio de escenarios reqenalear:

- Los aspectos econdmico, tecnolégico, politico,llemdtural y social.

- Las grandes tendencias locales e internacionalggrminos de preferencias de

los consumidores.

- La competencia actual y potencial.

Para el analisis interno es necesario estudiar:

- Los recursos humanos y materiales disponiblegclaclogia, capital de trabajo

y acceso al crédito.

- Los bienes inmateriales disponibles como la maroagen, satisfaccion del

cliente, etc.

Se puede organizar la informacién de tal maneréadktar el disefio de una direccion
estratégica.
OBJETIVOS

Un objetivo de Marketing indica algo que debe loggalos objetivos constituyen los

principales resultados que se desean alcanzala@plicacion del Plan de Marketing.

Para diferenciar ambos conceptos hay que tenanesriacque un objetivo de Marketing

debe ser:
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- Medible: Un objetivo debe ser comprobable y estaslein Unico resultado a
lograr. Para ello es necesario definir algin indlicaque permita medir si el

objetivo fue alcanzado o no.

- Alcanzable: El objetivo debe ser factible, es demire se puede obtener con los
recursos disponibles (humanos, técnicos, materigldgancieros) para no

provocar frustracion y falta de motivacion.

- Realista: Un objetivo debe tener en cuenta lasicmmés y las circunstancias
del entorno donde se pretende realizar. Una metdepser por ejemplo: fabricar
500 camisas por mes, pero si el mercado sélo poeagwrar 200, no es un

objetivo realista.

- Especifico: Un objetivo debe ser lo mas claro yceeto en cuanto a su

contenido.

- Acotado: Un objetivo debe ser definido en el tiempcsea, tener establecido

una fecha limite para su cumplimiento.

ESTRATEGIAS

La estrategia es el camino que la empresa debereeqmara alcanzar sus objetivos.
Toda estrategia es basicamente estrategia conapefitiata las lineas maestras que hay
gue seguir para alcanzar los objetivos propuestoduyendo el andlisis de las
relaciones de los agentes contrarios: los competdo
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Una definiciébn que aclara bastante el conceptostiategia en un entorno empresarial
es: "el modo en el que la empresa pretende ghlmaroa largo plazo”, es decir, el
conjunto deaccionegjue la empresa pone en practica para asegurarvemaja

competitiva a largo plazo.

TACTICAS

Simple y llanamente, lawétodosempleados para llevar a cabo las estrategias.
Muestran el modo de ejecutar la estrategia defiaid@l punto anterior. Son descritas

mediante el manejo de las variables de marketmggeir, productqrecig promociéon

y plaza.

PRESUPUESTO

"Un presupuesto es la expresion financiera de an Bé Marketing, encaminado ha

lograr determinados objetivos".

Es la representacion numeérica del plan de manighdafine el estado de prevision de

ingresos y gastos durante el periodo de referencia.

Los estados financieros permiten medir las displcelales actuales y futuras para la

realizacion del plan de marketing.

Si el presupuesto es insuficiente, hay que relasapbjetivos y las estrategias.

La asignacion de recursos insuficientes para erddb de una idea, es incluso peor
que no financiarla en absoluto. Es necesario carazse en operaciones rentables. Es

mejor abandonar un proyecto, ha tener que empiensier disponer de los recursos

necesarios.
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Para formular el presupuesto se requiere contarobgetivos claros, identificar todos

los costos en materiales, personal e insumos fig@scy definir claramente cuales son

las areas y las personas responsables de usaeesEos.

CONTROL

El control es un proceso permanente, comienza dasa®mento de la definicion de

los objetivos. Permite medir la desviacién entre paevisiones y las realizaciones,

analizar las causas, determinar las intervencinaessarias e integrarlas en el plan.

Etapas del control permanente

- Analizar

- Comprender

- Revisar las estrategias y los objetivos

- Si es preciso, modificarlas

GRAFICO N.-13

Control
Establecimiento . e Acdiones
de clbjetivos I Medicion Diagnostico I correctoras
(Qué queremos {Qué esta iPor qué {Qué deberiamos
conseguir? sucediendo? sucede? hacer?
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6.7 METODOLOGIA. MODELO OPERATIVO

PLAN DE MARKETING
Introduccién

La empresa Torino, esta ubicada en la ciudad deafonprovincia de Tungurahua, en
las calles Lalama y Araujo, donde concentra todgataa de produccién del calzado en
una base logistica para su comercializacion. Emed de Enero de 1992 el Sefior
Belisario Toro decide crear la empresa de calzé@a@ual fue administrada por su
propietario, la misma que es unipersonal juridigase inici6 con un capital de

20.000.000 millones de sucres.

Esta empresa, esta dedicada a la fabricacion yrca@tieacion de calzado de hombre y
nifo en general, siendo nuestra ciudad muy coniesgaha visto en la necesidad de

darle un aporte industrial, por lo que sera en figoale la sociedad y la clase obrera.

En el afio 2007, se realizé un convenio entre da Sandra Toro, hija del Sr. Belisario
Toro y su yerno el Sr. Daniel Jiménez, medianteual se convirtieron en accionistas

de la Empresa Calzado Torino.

Los competidores de la empresa son: Calzado Luvaldiny, Liwi, Vecachi,
Wonderland, pero Torino cuenta con una gran vadie#aproductos de calidad, posee
personal capacitado en cada area y sus equiposbppraceso de produccién, tienen

tecnologia avanzada.

En toda su trayectoria la empresa ha tenido buessadtados, los clientes adquieren el
producto porque son de calidad, y sobre todo sesiqe son accesibles para los
mismos, las ventas han sido aceptables, pero gsiaden mejorar notablemente y
superar las expectativas de los directivos, siosgaca con un Plan de Marketing que
ayude a contrarrestar los efectos de la inflacdesempleo y sobre todo de la
competencia, enfocandose a mantener un crecimsstenido de las ventas durante
todos los meses del afo, y logrando de esta mauerda empresa Torino, obtenga
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mejores resultados y logre mantenerse en el mercatoo una empresa lider a nivel

nacional.

ANALISIS DE LA SITUACION

CONDICIONES GENERALES

ENTORNO ECONOMICO.- Las tasas de interés han bajado en los dos @ltafios,

sobre todo en los Bancos Estatales, en los cuxsigt® @na tasa de inversion distinta, y
han ampliado sus préstamos para la creacion deosumgocios y otros préstamos de
inversion de capital. El Estado desea fomentamarsion en los buenos proyectos, con

riesgos minimos, pues proporcionan a los inversiagirentabilidad competitiva.

ENTORNO TECNOLOGICO.- La tecnologia instalada en la empresa Torino, es de
Optima calidad, que permite que la Empresa opereeficacia y eficiencia, en todos los
procesos de produccién. Existe un mantenimientallddb en la maquinaria para su
buen funcionamiento, y debido a la poca humedastante, la oxidacion no sera un

factor de preocupacion.

LEYES Y REGULACIONES .- Las leyes en el Ecuador son variables y aunandss
altimos afios, en los que se han ejecutado muckisnras, como la Nueva
Constitucion que fue aprobada el primero de agdetd®2009, por estos cambios que
vienen dandose, los planes solo pueden hacerséogptazo, el Plan de Marketing para

la Empresa Torino, tendra una duracion de seissr(é3e

ENTORNO DEL GOBIERNO. En la actualidad el Ecuador tiene al frente uneyob
socialista, con practicas comerciales de defensarelumidor, para lo que ha impuesto
regulaciones, formales favorables en relacion eomgeracién de las Empresas de

Produccién Nacional.

CONDICIONES DE LA COMPETENCIA
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Toda empresa, en cualquier ambito mercantii o dwicées, debe afrontar la
competencia y en el mercado de calzado Torine gy lo menos unas 30 empresas
destinadas a la misma actividad y de las cualesdma@sa tiene locales repartidos en la
ciudad y en el pais, pero es importante recordarcglzado Torino, por su calidad en el
producto tiene de una u otra manera ventajas feeatess competidores.

CONDICIONES DE LA PROPIA EMPRESA

La empresa esta dedicada a la comercializaciostghiicion de calzado, actualmente
tiene dos marcas bien establecidas entre las quetaroTorino Internacional y Torino
Junior, posicionadas en los distintos mercados Enuador, y ademas cuenta con los

siguientes proveedores:

PROVEEDORES

- Plantas: Sr. Miguel Garcia

- Cuero: Teneria San José

- Cuero: Renzo Chaves

- Cauchos: Dimar

- Plantas: Etiquetex

- Caja para zapatos: Microcarton
- Pegas: Distritalia

- Plantas: Milplast

- Cuero: Curtiduria Hidalgo

- Grapas: Hermitage
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- Hilos: Importacalza

Calzado Torino tiene relacion directa con: la emfore San José, Renzo Chaves,
Curtiduria Hidalgo, ya que son nuestros principaleseedores, por consiguiente tiene
la factibilidad de obtener la materia prima de @mana rapida y eficiente, ya que

llegan los insumos en excelente estado y por endezaa la empresa tiempo, esfuerzo

y dinero.

ANALISIS DEL MERCADO OBJETIVO

Torino, se encuentra ubicada en la ciudad de Amhatwincia de Tungurahua, el

motivo principal por el que eligieron esta ciudad, porque Ambato es una de las
ciudades mas comerciales del Ecuador, esta pedredei Ambato es perfecta para la
ubicacion de muchos negocios, y especialmente [garampresa Torino, que se

encuentra establecida como una empresa de calidad.

La empresa Torino vende alrededor de 3000 paresapatos mensualmente, lo que

representa un buen mercado, factor que garantmglkrvivencia del establecimiento.

La Empresa estd enfocada a todo el pais, debideedog productos tienen precios
accesibles y son utilizados por todas las pers@iagrevalecer que tan bajos o altos
sean sus ingresos. Su forma de comercializar éistidbucion. La clientela de Torino,
proviene como ya se indicé de toda la poblaciose os atraerd indirectamente por
medio de las promociones, que a través de las stasualizadas por la empresa, es lo
que el cliente necesita. El perfil del cliente @& dmpresa Torino es: poblacion
econdmicamente activa con un salario minimo viel$264, dirigido al segmento
masculino los que pueden ser empleados, empresetitos

ANALISIS FODA

TABLA N.-14
Matriz FODA
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FORTALEZAS

Calidad
Variedad

Experiencia laboral de

recurso humano

Tecnologia adecuada

Buen servicio y trato al client
Contar con una base
proveedores y clientg
potenciales

Trabajo en equipo

e

e
s

AMENAZAS

Competencia desleal

Incremento de precios de
materia prima

Productos sustitutos

precios bajos

Impuntualidad de lo
proveedores
Leyes del gobiern

ecuatoriano en constan
modificacion

Pérdida
principios

de valores

la

a

U7

O

Falta de liquidez

Continuar la innovaciéon de

o ) producto y mantener Ila
Proceso de comercializacipn variedad del mismo
dirigido por los familiares de
la empresa Crédito inmediato por parte
) ) ) de las institucionepg
Resistencia al cambio por financieras
parte de los trabajadores
) o Materia prima importada ja
No existe publicidad para dar un costo mas bajo
a conocer los productos defla
empresa e incentivar |a Inversiones por parte de lps
compra accionistas.
Estrategias de  marketin g& Politicas comerciales
n empiricas 9 ecuatorianas que incentivan
'éJ % a consumir lo nuestro
a 2 Internet
2 :
m
a 5
TABLA N.-15
Matriz de Estrategias
FORTALEZA (F) DEBILIDADES (D)
1. Calidad 1. Falta de liquidez
MATRIZ FODA 2. Variedad 2. Proceso de
3. Experiencia laboral del comercializacion  dirigidg
recurso humano por los familiares de la
4. Tecnologia adecuada empresa
5. Buen servicio y trato al 3. Resistencia al cambio por
cliente parte de los trabajadores
6. Contar con una base de 4. No existe publicidad
proveedores y clientes 5. Estrategias de marketing
potenciales empiricas
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7. Trabajo en equipo

OPORTUNIDADES (O)

ESTRATEGIAS F_O

ESTRATEGIAS D_O

1.

2.

Continuar la innovacion \

variedad del producto

del calzado para no perder nuest

Crédito inmediato por parteclientes fijos y a través de ellos da

de las institucione
financieras
Materia prima importada

un costo mas bajo

Inversiones por parte de Ig
accionistas.
Politicas comerciale

ecuatorianas que incentivan

a consumir lo nuestro
Internet

aventas de la empresa (F1,F2,01)
2.-Negocios via Internet
qF4,06)

D

1.-Mantener la innovacion y calidadl.-Aprovechar los créditos que nps

5 conocer el producto ganando agiublicidad agresiva (D1,D4,02)
nuevos clientes e incrementar lag.-Mejorar

radrecen para poder adquirir materia
rarima y poder realizar ung

las estrategias de
marketing ya que las policas
comerciales del pais “consuma |lo
nuestro”, ayudan a que los clientes
entienden que es mejor comprar
producto nacional ya que generafan
mas fuentes de empleo. (D5,05)
3.-Estudio para la creacién de
nuevos productos que incremente
ventas de la empresa (D3,04)

AMENAZAS (A)

ESTRATEGIAS F_A

ESTRATEGIAS D_A

1.
2.

3.

Competencia desleal
Incremento de precios de
materia prima

Productos  sustitutos
precios bajos

1.- Mantener la calidad del calzadd
gprecios del producto

(F1,A1)

@a2.- Entrega oportuna del calza
para mantener una buena relac

Impuntualidad de los con el cliente (F5,F7,04,06)
proveedores

Leyes del gobierng

ecuatoriano en constante

modificacion

Pérdida de valores |

principios

yL.-Incentivar y capacitar al personal
para que cambien su habito,
forma de pensar y fomentar valores
d@orporativos

&(D3,A6)

EVALUACION DE FACTORES INTERNOS Y EXTERNOS

Para el analisis de las matrices de factores tatemos como externos se considero los

siguientes indicadores:

El peso es un valor subjetivo analizado entre ,0 y

Para una Fortaleza y Oportunidad mayor el indicadat

Para una Fortaleza y Oportunidad menor el indicad @&

Para una Debilidad y Amenaza mayor el indicadd es

Para una Debilidad y Amenaza menor el indicaddr es
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La ponderacion oscila entre 0.0 sin importancialyriuy importante para cada factor.
La ponderacién dada a cada factor indica la imporgarelativa de dicho factor en el
exito de la division, de tal manera que la sumatde las ponderaciones sera igual, el
resultado ponderado debe oscilar entre 4.0 comanmmeay 1.0 como minimo, el

promedio es entonces 2.5.

TABLA N.-16
Evaluacion de Factores Internos
FACTORES ACTUALES INTERNOS | PESO CALIFICACION RESULT ADO
PONDERADO
FORTALEZAS
Calidad 0,1 0,4
Variedad 0,1 0,4
Experiencia laboral del recurso humanp 0,d 3 0,21
Tecnologia adecuada 0,1 0,3
Buen servicio y trato al cliente 0,1 4 0,4
Contar con una base de proveedoresly 0,09 3 0,27
clientes potenciales
Trabajo en equipo 0,1 4 0,4
DEBILIDADES
Falta de liquidez 0,1 2 0,2
Proceso de comercializacién dirigido por 0,06 2 0,12
familiares de la empresa
Resistencia al cambio por parte de los 0,05 1 0,05
trabajadores
No existe Publicidad 0,06 2 0,12
Estrategias de Marketing empiricas 0,07 2 0,14
TOTAL 1,00 3,01
TABLA N.-17

Evaluaciéon de Factores Externos
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FACTORES ACTUALES EXTERNOS PESO | CALIFICACION |RESULT ADO
PONDERADO

OPORTUNIDADES

Continuar la innovacion y variedad de0,2 4 0,8

producto

Crédito inmediato por parte de las Institucionés07 4 0,28

Financieras

Materia prima importada a un costo mas bajo 0,05 3 0,15

Inversiones por parte de los accionistas 0,1 4 0,4

Politicas  comerciales  ecuatorianas  qu®05 3 0,15

incentivan a consumir lo nuestro

Internet 0,04 3 0,12

AMENAZAS

Competencia desleal 0,2 2 0,4

Incremento de precios de la materia prima 0,09 2 18 0,

Productos sustitutos a precios bajos 0,06 1 0,06

Impuntualidad de los proveedores 0,06 1 0,06

Leyes del gobierno ecuatoriano en constar@e05 1 0,05

modificacion

Pérdida de valores y principios 0,03 2 0,06

TOTAL 1,00 2,71

CONCLUSIONES DE LOS RESULTADOS DE LAS EVALUACIONES

INTERNA'Y EXTERNA

Como conclusion, el resultado ponderado de 3,0thag®r a la media aritmética, de tal

manera que las fortalezas son superiores a |abdaelais.

La conclusion al andlisis externo frente al resldtale 2,71 que supera la media

aritmética de 2,5, se puede asegura
favorables para el crecimiento de la

amenazas existentes en el entorno.

r que las opdatles que brinda el entorno son

empresa perexiste mucha diferencia con las
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OBJETIVOS

- Incrementar las ventas totales de la empresa T,aemaon 10% extendiendo las

promociones de ventas, que son de preferencidgsactientes.

- Mantener y mejorar la calidad del producto, optando todo lo posible, sin

alterar los precios de venta al publico.

- Brindarle al cliente alternativas de compra.

ESTRATEGIAS

Para lograr alcanzar los objetivos propuestos essagio:

- Ofrecer al cliente descuentos por cantidad, o d#dos por temporadas y

obsequiar regalos por la compra del producto.

- Incluir nuevos atributos al producto, por ejemmarle un nuevo empaque, un

nuevo disefio, nuevos colores, nuevo logo, mantdaits precios, para lograr
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una rapida penetracion en el mercado, una rapioigide; 0 conseguir que sea
rapidamente conocido.

- Ofrecer el producto de la empresa via Internetediamte llamadas telefénicas,

envio de correos, o visitas a domicilio.

TACTICAS

Para el desarrollo de las estrategias de mercatioedepresa Torino, nos basaremos en
la las 4P (Mix de Marketing)

1.- PRODUCTO

La empresa se caracteriza por elaborar y come@igtiroductos de alta calidad, para

esto cuenta con:

- Materia prima de calidad
- Mano de Obra de Calidad

- Tecnologia

MATERIA PRIMA DE CALIDAD: Segun los datos obtenidos en la encuesta, lo mas
importante del producto para el cliente es la ealid/ a la falta de esta caracteristica,
abandonarian la compra. Para obtener un buen pgoydigrable y comodo para el
cliente se empezara adquiriendo materiales deachlies por esto que los proveedores
de Torino se caracterizan por brindarlos de buatdad y son: Plantas: Sr. Miguel
Garcia, Cuero: Teneria San José, Cuero: Renzo €h&aaichos: Dimar, Plantas:
Etiquetex, Pegas: Distritalia, Plantas: Milplastye@®: Curtiduria Hidalgo, Grapas:
Hermitage, Hilos: Importacalza, Caja para zapdtisrocarton. La empresa Torino se
maneja con una coleccion de caballareros presEnt a 8 nuevos modelos cada 4
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meses, no poseen catalogos de su producto soljamnaton muestras fisicas por parte
de sus vendedores, y trabaja con una gama de €qlara su calzado siendo estos los
que utilizan: negro, negro napa, negro reechati@, café reechato, café edén, cafée
toscano, café amazonas, miel, miel traslucido, v filadelphia, el color blanco y

otros colores solo cuando el cliente lo pida, csto éa empresa nos da a conocer que

esta en constante innovacion.

MANO DE OBRA DE CALIDAD: Actualmente la empresa cuenta con 22 empleados
operativos y 3 administrativos, cada persona comsosefunciones y a su vez tienen
experiencia, pero siempre es necesario que el Ergste en capacitacion ya que
vivimos en un mundo de competencia. La empresandotiene la facilidad de
brindarles capacitacion a sus empleados en la fEoméca ya que los proveedores les
brindan este servicio al momento en el que ellopgncionan algln nuevo material a la
empresa, pero es necesario que la empresa brimdeapacitacion en la utilizacion de
las nuevas maquinas a sus empleados para quecomséan errores en la elaboracion

del producto ya que esto llegaria a ser una pédideempo material y dinero.

TECNOLOGIA: Para la elaboracion del calzado la empresa utitizasiguientes

equipos tecnoldgicos: maquina desvastadora, magleénaoser y cerrado de cortes,
motor de cardado, motor de cepillo de cerda dellcalmaaquina reformadora de puntas,
maquina depreformadora de talones, coches traasiooels, maquina vaporizadora,
maquina montadora de puntas, maquina cerradorala®es, maquina desarrugadora,
motor asentador, horno reactivador, horno enfriadi@vadora de tacos, cambradora.
La empresa posee maquinaria adecuada es decir dilsaraquinas son de generacion
del afio 95 y 5 de la generacion del afio 2009 y ,2014ue nos dice que Torino posee
la tecnologia adecuada para mantenerse en comjeyeseguir brindando la calidad de

Su producto.

2.- PRECIO
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Segun las encuestas realizadas, el precio es ghdedactor mas importante en un
producto, si éste, es muy excesivo, los clientes@narian la compra de ese producto,
por ésto Torino, empleara la estrategia de mantesearecios, sin disminuir la calidad
del producto, se debe tener cuidado al utilizaa estrategia ya que puede significar una
reduccion de su margen de ganancia, para eviylaedEmpresa Torino debe poner en
marcha ésta estrategia, s6lo cuando no impliquer tgne reducir la calidad de sus
productos, o cuando su publico objetivo esté coméolo por compradores sensibles a
los precios, y cuando los competidores no pueddtariresta estrategia facilmente. La
Empresa fija su precio de acuerdo al costo de datidn, mano de obra directa e
indirecta, gastos administrativos, shiping and hagdy otros gastos dandole a su
producto un precio que llega al consumidor final28nddlares. Torino debe tener en
cuenta los precios de la competencia, sean esidsgos similares o complementarios,
caracteristicas, atributos o calidad, beneficms;lusividad y marca, en la actualidad la
competencia brinda su producto al cliente en unipigue va desde los 32 ddlares hasta

los 36 dolares.

2.1 POLITICAS DE VENTA

Calzado Torino entrega su producto en un plazo maxie 15 dias, después de hecho
el pedido, el costo del envio por transporte dgacaera absorbido por la empresa y
las ventas que se realizaran a los distribuidaemsal contado y a crédito, con plazos a
partir de 30, 45 y con un maximo de 60 dias, basssdn documentos de respaldo.

Un aspecto que incentiva a la compra de un prodseto las promociones, se ha
comprobado por las encuestas realizadas que krstedi prefieren los descuentos; la
empresa hara descuentos en sus productos del 4éb 8%d cuando el pago sea a

contado 6 cuando el volumen de la venta sea canbide

3.- PROMOCION O COMUNICACION
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Otra manera que permitird a la Empresa Torindemee y captar clientes, consiste en
hacer uso de redes sociales, creando una paginaesaripl en Facebook o Twitter,
éstas paginas permitirdn captar seguidores, mantemeacto con ellos, fidelizarlos,
promocionar productos, comunicar promociones, avem crear Yy publicar un
catalogono de los disefios que posee la empresag @ntajas mas, a través de una
pagina empresarial, en una red social se puedar lleqillones de usuarios que suelen
revisar sus cuentas de Facebook o Twitter duraarias/veces al dia, a diferencia de lo
que sucede con los anuncios publicitarios o loseosr electronicos, los mensajes 0
publicaciones en Facebook o Twitter si suelen teenan cuenta por los usuarios; una
buena pagina de empresa, un buen producto, o tarasante publicacion, pueden ser
recomendados o compartidos facilmente por nuesiiestes o seguidores, con sus
amigos o conocidos, ademas de que nuestros segslidos puedan recomendar o
puedan compartir las publicaciones de la Empresaalgunos casos, cuando éstos
interactian con nosotros, sus comentarios aparenela pagina de sus amigos o
contactos, dandole asi a conocer indirectameraeeapresa, a través de una pagina en
Facebook o Twitter la empresa puede utilizar apiwees que ayuden a conocer las
opiniones de sus clientes o seguidores; por ejenepd@ar un espacio para las criticas,
realizar encuestas, o abrir foros de debate.

Crear una pagina para la Empresa Calzado Torirfeaeabook es algo sencillo que no
requiere de mayores conocimientos en disefio welbogragmacion por parte de sus

Directivos; y, ademas, es gratis.

La Empresa Calzado Torino abantener la comunicacion con el cliemacordara

permanentemente su marca o empresa, hara septrtante al cliente, lo hara saber
gue la empresa se preocupa por ellos, y, eventagdmepermitira hacerle conocer de

sus nuevos productos y promociones.

4.- DISTRIBUCION Y SERVICIO
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El canal de Distribucién que utiliza la empresaamars consumidores industriales como
Eta Fashion, De Pratti, Mi Comisariato es mediargesporte, basandose en un apoyo
logistico con las empresas de transporte y encalageros Andes y Pras, pactando con
sus compradores la fecha y la hora de entregardeéugto, para lo cual Torino entrega
su producto con 1 dia de anterioridad en los cerdmdistribucion de las empresas,
Torino para sus consumidores finales e individuades decir para aquellos que
adquieren el producto minimo una docena se relalieatrega a domicilio cubriendo un

95% de sus clientes en esta entrega.

La empresa realiza un servicio post venta, y cualqaclamo por defecto del producto,
sera atendido con la reposicion o arreglo segéass, por el momento la empresa si ha
tenido devoluciones pero en un 0,27% de un promedi@800 pares que se fabrican
mensualmente, con este canal de distribucion ga avios intermediarios que son
quienes elevan los precios en un gran porcentagenyello, se tratara de una manera
mas directa con los distribuidores y consumidaaesas de éste, se utilizara también un

canal de venta directa de la empresa a los com@=do

La empresa al brindar un buen servicio, se comviert su asesor antes que un
vendedor, es decir, asesorar al cliente en su @mypecomendarle el calzado que
pueda estar necesitando o buscando, para queresbnacio al cliente sea efectivo en
la empresa, éste dede estar presente en todospest@s de la misma en donde haya
interaccion con el cliente, cuando el cliente entngeaquello que esperaba y ademas
reciba una buena atencion, quedara satisfech@ gatisfaccion hara que regrese y que

vuelva a comprar, ademas de que es muy probableegomiende a la Empresa.

Torino para conservar sus clientes debe mantkeneomunicacion con los mismos una
vez que hayan adquirido el calzado, para ello,rengpo lugar debe procurar conseguir
sus datos personales, tales como su nombre, directeléfono, email, fecha de
cumpleafios; y apuntarlos en una base de datosegp,| comunicarse con ellos, con
esto la Empresa Torino mantendra una comunicaméstante y brindando un buen

servicio, como por ejemplo saber si el calzaddlégg en las condiciones pactadas, o
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para agradecerles por su compra, para preguntzmes les esta yendo con el producto,
o para saludarlos por alguna festividad.
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PRESUPUESTO

TABLA N.-18
Cuadro del presupuesto

Regalos a
clientes

los|

Llaveros

6 meses

Gerente

Se mandara 4
fabricar 600
llaveros

Camisetas

$2,20

6 meses

Gerente

Se mandara
fabricar 350
camisetas con el
logo de la
empresa

4770

Gorras

$2,50

6 meses

Gerente

Se mandara
fabricar 200
esferes con €
logo de la
empresa

&500

Esferos

0,25
centavos

6 meses

Gerente

Se mandara
fabricar 450
esferes con €

logo de la

a$112,50

empresa

Empaques 0,65 6 meses Gerente Le dara una $650
centavos nueva imagen al
producto
Fundas 0,30 6 meses Gerente El cliente $300
centavos indirectamente
hara publicidad
del producto
Plantillas extra | 0,30 6 meses Gerente Un par extra en $300
centavos cada caja de

Capacitar al

Zai&tOS

personal en la $500
utilizacion  de | $500 1 vez /| Gerente
nuevas afio
maquinas
Empresa Speedy Instalacion de $33,60 6 meses Gerente El costo de| $251,6
Internet en la instalacion es de
empresa $50 y este valor
se lo hace
cuenta solo en el
primer mes
TOTAL $3984,10
CONTROL

89




El control del Plan, se ejecutara en funcién dplémificado en el presupuesto, y en el
tiempo establecido, tanto para la Promocién, pasanuevos atributos del calzado y

para la instalacion de internet dentro de la enagpres

La empresa Torino realizar4d un control previo, esirdantes que principien las
operaciones para la realizacion del pedido, ineldgepoliticas, procedimientos y reglas
disefladas para asegurar que las actividades plssarhn ejecutadas con propiedad y
ejercer una influencia controladora limitando lastivddades por adelantado,
permitiendo a la administracion evitar problemasl@yar de tener que corregirlos

después.

Posteriormente debera llevar un control concurreesedecir durante la fase de la
accion de los procedimientos direccionando, vigitay sincronizando las actividades,
en otras palabras, ayudando a garantizar que &lqedra llevado a cabo en el tiempo
especifico y bajo las condiciones requeridas, ehifsicstrador debera supervisar las
acciones de los empleados de manera directa paex porregir los problemas que

puedan presentarse.
Y finalmente aplicara un control aposteriori esiddespués de la venta, para que luego

de entregar el pedido conocer si el calzado Ig® lEn las condiciones pactadas y asi

evitar cualquier problema que pueda darse posteeiate.

6.8 ADMINISTRACION

TABLA N.- 19
Cuadro de Recursos

DETALLE VALOR

Humanos

90



-Maquila de llaveros

$600

-Confecciones de camisetas y

gorras $1270
-Imprenta $112,50
-Capacitacion $500
-Internet $251,60

6.9 PREVISION DE LA EVALUACION

TABLA N.- 20
Matriz de Responsabilidades

1 | OFRECER
DESCUENTOS POR
CANTIDAD O
TEMPORADA Y
OBSEQUIAR
REGALOS AL
CLIENTE

VENDEDOR

GERENTE

ENERO 2011

MARZO 2011

2 AGREGAR NUEVOS
ATRIBUTOS AL
PRODUCTO

JEFE DEL
DEPARTAMENTO
DE PRODUCCION

GERENTE

MARZO 2011

MAYO 2011




3 CAPACITACION AL SUB - GERENTE GERENTE MAYO 2011 JUNIO 2011
PERSONAL

4 INSTALACION DE SUB GERENTE GERENTE JUNIO 2011 JULIO 2011
INTERNET EN LA
EMPRESA
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ANEXOS
Anexo 1.- Encuesta dirigida a clientes de calzadofino

UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO
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FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ENCUESTA DIRIGIDA A CLIENTES DE LA EMPRESA TORINO

OBJETIVO:
La presente encuesta tiene como propdsito evasarentas de la empresa Torino, para
lograr un mejor Desarrollo Empresarial de la misma.

INSTRUCCIONES:

La empresa Torino, esta realizando un proyectandestigacion, con el propésito de
conocer las necesidades que requiere nuestroecirdagrar cubrir las mismas.

1. Lea detenidamente las preguntas antes de contestar
2. Marque con una X la respuesta que crea conveniente

Sus respuestas son muy importantes para obtengramoeéjetivo.
1.- ¢ El calzado que ofrece la empresa Torinofaaéissus necesidades comerciales?
Si No

2.- ¢, Qué es lo mas importante a la hora de la @ or favor, escoja sélo una
opcion)

= Precio L
= Calidad L
= [magen .

=  Promocion
= Variedad

=  Servicio

3.- ¢, Cual seria el motivo principal por el cugada de comprar calzado Torino?

= Mala Calidad
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= Precios altos

= Falta de Promociones

4.- ¢, Qué promocion preferiria ud que brinde laresgTorino ?

Descuentos

Ofertas

Bonificaciones

5.- ¢, Ha recibido algun articulo por su compralzack Torino?
Si_ No

6.- ¢, Qué articulo desearia recibir como valorgegte al comprar calzado Torino?

= Gorra
= |lavero
=  Esferos

= Calendarios
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=  Camisetas

7.- ¢, Qué zapato piensa ud que da mayor comodidad?

= Suela
= Fibra
= Caucho

8.- ¢, Qué tipo de calzado es el que mas adquiere?

= Botin

= Mocasin

= Con Cordén

9.- ¢ Le gustaria a ud que la empresa Torino ofrealeado para damas?

Si No

10.- ¢, De cuél de estas empresas adquiere cakzagnino?

- Alta Prince

- Lady Rose
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- Fabeth

- Luters

- Franzani

11.- ¢ Ud asocia el precio con la calidad ?

Si__ No

GRACIAS POR SU COLABORACION Y SU TIEMPO

Anexo 2.- Coleccién Torino
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Anexo 3.- Listado de maquinaria y equipo
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ITEMS.

N° DE MAQUINAS

Anexo

Maquina devastadora 1
Maquina de coser y cerrado de cortes 1
Motor de cardado 1
Motor de cepillo de cerda de caballo 1
Maquina reformadora de puntas 1
Magquina depreformadora de talones 1
Coches transportadores 5
Maquina vaporizadora 1
Maquina montadora de puntas 1
Maquina cerradora de talones 1
Maquina desarrugadora 1
Motor asentador 1
Horno reactivador 1
Horno enfriador 1

Localizacioén
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