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INTRODUCCION

El presente trabajo de titulacién, aplica algunos
de los conocimientos adquiridos en estos afios de
estudios universitarios. Especialmente aplicamos
todo lo relacionado al mercadeo, tomando en cuenta
una planificacion estratégica adecuada y utilizando
las cuatro variables que son: Precio, Producto, Plaza
y Promocién; de esta forma realizamos la mezcla del
marketing dirigida a nuestro producto.

Nuestro trabajo es un proyecto real y aplicable,
el que no quedara Unicamente en papel, sino que
sera ejecutable en el momento en que todos los
factores se presten para ello.

Para cumplir con nuestros  objetivos,
establecimos algunas estrategias y para
conseguirlas  recopilamos  cierta informacién
aplicando diferentes métodos de investigacién. De
esta forma sacamos conclusiones y desarrollamos la
campaia de marketing pertinente, para finalmente
ejecutar el proyecto.

Después de poner en practica el proyecto
hicimos un analisis de retro alimentacién, para
evaluar el desarrollo y los resultados que se han
obtenido y de esta forma corregir ciertos errores que
pueden suscitarse.
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OBJETIVOS DEL TRABAJO

e Desarrollar un proyecto real, con el fin de ponerlo
en practica y que no quede Unicamente en papel,
sacando asi un mejor provecho y a la vez
comprobando con resultados la calidad de este
trabajo.

e Conocer de fondo al mercado al que nos
dirigiremos, para tener mejores bases de
conocimiento en el momento de tomar estrategias.

e Adquirir experiencia en un medio, en el que
probablemente nos desempefiaremos con nuestra
profesion en un futuro préximo.
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CAPITULO |

ANTECEDENTES Y ANALISIS SITUACIONAL DE
LA EMPRESA

1. RESENA GENERAL DE LA EMPRESA

La empresa Artextil se dedica a la elaboracién
de articulos promocionales, como camisetas, gorras,
mochilas y mas productos que requieran los clientes.
Todo esto se complementa con servicios de disefio
grafico y serigrafia en general.

ARTE)(TIL

CAMTSE
ESTAW ADOS
V AlT II:!..L-CI

2. DEFINICION DEL PROBLEMA:

Dada la numerosa competencia y la baja
demanda que existe en el mercado, la fabrica no
trabaja en toda su capacidad normal de produccion;
por lo tanto debemos buscar nuevas alternativas de
productos y mercados para tener un mejor
rendimiento productivo y el negocio genere una
mayor rentabilidad.
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3. OBJETIVOS DE LA EMPRESA:

3.1. OBJETIVO PRINCIPAL.:

Desarrollo de estrategias de marketing para la
elaboraciéon e introduccion de un nuevo producto en
un nuevo mercado, para la empresa Artextil.

3.2. OBJETIVO GENERAL:

e Generar mayor productividad en la empresa y
optimizar la produccién, obteniendo un menor
costo por articulo.

e Diversificar con nuevos productos, dando mayores
alternativas de comercializacion y asi dirigirse a
nuevos mercados. Lo cual es beneficioso para la
empresa, ya que da mayor seguridad en las ventas
totales.

o Aportar una mayor rentabilidad en el negocio,
dando como resultado mejores utilidades.

3.3. OBJETIVOS ESPECIFICOS:

e Elaborar un nuevo producto, dirigido a otros
mercados de los que se trabaja actualmente.
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Trabajar con la capacidad total de produccion que
rinde la fabrica.

Establecer estrategias de  marketing vy
comercializacion para optimizar las ventas de todo
lo producido.

Ofrecer mayor estabilidad de trabajo al personal en
general de la fabrica y generar nuevas plazas.

Concientizar a los empleados de la fabrica a
desarrollar nuevas estrategias de produccion, para
optimizar el tiempo de trabajo; sin descuidar el
factor calidad.

Generar mayores utilidades a la empresa.
Posicionar el nuevo producto al mercado que va

dirigido. Manejando una comunicacion apropiada,
a través de una campafia publicitaria idonea.

10
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4. ANALISIS DE ESTRUCTURA INTERNA

4.1. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL:

Santiago Hervas
ADMINISTRADOR GENERAL

Lic. Maria Negrete
CONTADORA GENERAL

Olger zambrano Enma Ramodn Jhovanny Chanaluisa
JEFE DEPARTAMENTO | JEFE DEPARTAMENTO | JEFE DEPARTAMENTO
DE CORTE Y TENDIDO DE CONFECCION DE SERIGRAFIA

3 ASISTENTES 7 OPERARIAS 4 ASISTENTES

4.2. INFRAESTRUCTURA FiSICA:

La planta esta ubicada en la ciudad de Quito, en
las calles Acuna # 050 y Juan Agama esquina. La
edificacion tiene una superficie de 730 metros
cuadrados de construccion, divididos en dos plantas.

La organizacién interna esta dividida en seis
departamentos:

¢ Oficina administrativa.

11



e Area de tendido y corte.

e Seccion de maquinaria industrial (24 maquinas
compuestas por overloks, recubridoras, rectas,
elasticadoras, tiradoras.)

o Taller de serigrafia (en donde incluyen mesas de
estampacion, pulpo, cuarto obscuro, tanque para
lavar, horno termo fijador)

e Bodegas para materia prima y producto terminado.

e Almacén.

5. AMBIENTE DE LA MERCADOTECNIA.-

Como lo mencionamos anteriormente la empresa
elabora articulos promocionales. Por lo tanto,
partiendo de lo que la fabrica hace en la actualidad,
nos vamos a basar en la creacidbn de un nuevo
producto. Este debe reunir ciertos factores
disponibles para su produccién, como:

e Proveedores y materias primas con las que se
trabaja actualmente.

e Calidad y cantidad de produccién que satisfagan al
desarrollo del producto.

e Un mercado meta nuevo e interesante para la
comercializacion del producto.

12



e Un presupuesto suficiente para el desarrollo y
ejecucion del proyecto.

5.1. EVALUACION DEL ENTORNO DE LA
EMPRESA:

5.1.1 IDENTIFICACION DE OPORTUNIDADES:

e En nuestro pais, el tercer rubro del afio 2.000 fue
generado por el tyrismo, por lo tanto es un
mercado muy interesante, ya que va creciendo
cada vez mas. El dirigirnos a este mercado tan
amplio y con alto poder adquisitivo es una
oportunidad.

e Los altos volimenes de materia prima que se
adquieren en la empresa, permite obtener mejores
costos de produccion, dando como resultado
excelentes precios con relacion a la competencia.

5.1.2 IDENTIFICACION DE AMENAZAS:

e Una amenaza grave seria la numerosa
competencia existente en el mercado.

e La inestabilidad comercial que vive nuestro pais
puede afectar a la empresa, ya que en el cualquier
momento pueden surgir ciertos problemas
generales, dando como resultado que las ventas

13



se vean afectadas. Lo que puede ser una molestia
para el cumplimiento de nuestros objetivos.

e La posible falta de seriedad de alguno de los
distribuidores, ponen en riesgo la mercaderia
entregada a consignacion.

e Los altos intereses bancarios y la falta de creditos,
impiden hacer fuertes inversiones econémicas.

5.2. EVALUACION INTERNA DE LA EMPRESA:

5.2.1. IDENTIFICACION DE FORTALEZAS:

e El buen numero de proveedores, nos permite
obtener mas variedad de materias primas y la
opcion de poder comparar calidades y precios.

e La experiencia adquirida en los afos de
funcionamiento que tiene la empresa, nos permite
una mayor eficacia y eficiencia en la produccion.

e La variedad de servicios que presta la fabrica,
como disefio grafico, servicio de serigrafia, disefio
textil, etc. nos permite agilitar el tiempo de
elaboracién de los productos, manteniendo la
calidad de los mismos.

14



5.2.2. IDENTIFICACION DE DEBILIDADES:

e Los altos costos de las materias primas no nos
permiten tener un alto stock en bodega, lo que
demora el tiempo de produccidn.

e Por no tener puntos de venta propios, no podemos

disponer de la decoracién y disposicion del mismo,
para beneficio de la venta de nuestro producto.

15



CAPITULO II

DESARROLLO DE UN NUEVO PRODUCTO Y
MERCADO.

1. ELABORACION DEL PRODUCTO:
1.1. OBJETIVOS:

La produccion y comercializacion de mil
camisetas mensuales, las mismas que deberan
cumplir con ciertos parametros de calidad.

1.2. PRODUCCION:

— » CONFECCION |

ESTAMPACION - \
TERMOFIJAR
EMPACAR
TENDIDO Y
CORTE l
PRODUCTO
TERMINADO
(BODEGAS)
QQ&EAH'A ADMINISTHACION
(BODEGAS)

16



1.2.1. MATERIA PRIMA:

BODEGA 1: Se almacenan todos los insumos
necesarios para la elaboraciéon y confeccién de
camisetas, como: Rollos de tela interlock, rollos de
reeb, hilos y tallas, fundas plasticas, agujas,
etiquetas, aceite para maquinas, etc.

BODEGA 2: Se almacenan todos los insumos

necesarios para el departamento de serigrafia, como:
Pigmentos, pastas, cubriente, ligante, marcos de
madera, sedas, grapas, emulsién, recuperador,
bicromato de sodio y adhesivo.

1.2.2. TENDIDO Y CORTE:

En una mesa de 5 metros de largo se tienden los
rollos de tela, a un largo de 4,26 metros. En este
entran aproximadamente de 8 a 10 rollos con 20 kilos
de tela cada uno, dandonos como resultado 700 a
1.000 camisetas por tendido, dependiendo de la
cantidad de tela utilizada.

A continuacion se procede a dibujar la Gltima tela
del tendido, con los moldes establecidos y se
procede a cortar con la maquina cortadora, siguiendo
el recorrido del dibujo realizado con anterioridad.

17
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TENDIDO Y CORTE DE LOS ROLLOS DE TELA

0.86 mts.

et 1

1 frente (2 piezas)

= 2 frente (1 pieza)

2 3 espalda (1 pieza)
FH 4 espalda (2 piezas)
5 etiqueta (2 piezas)
6 etiqueta (1 pieza)
7 manga (1 pieza)

8 manga (2 piezas)
9 manga (2 pieza)
10 manga (1 piezas)
--------- linea de corte

A0
oy
W .. i
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El mismo proceso se lo realiza para cortar los
cuellos de las camisetas, pero con el molde para
estos.

1.2.3. ESTAMPACION:

Para realizar la estampacion, se necesita
primero los artes y matrices:

Los artes se elaboran en computadora,
utilizando programas especializados en disefio, como
Adobe llustrator y Adobe Photo Shop. Después de
tener listo el disefio a estampar, se realiza una
separacion de colores y cada color se [o convierte en
color negro (positivos). Finalmente se procede a
imprimir en acetatos y se tienen listas las peliculas.

Posteriormente se preparan los marcos de
madera engrapando las cedas templadas sobre
estos. Y en un cuarto obscuro se procede a
enmulcionar a estos utilizando un foco rojo para que
no se queme la emulsion con la luz blanca.

Después de que el marco esta emulsionado y
seco, se procede a poner el positivo en la cara frontal
de la malla y se lo ubica horizontalmente sobre una
lampara con florecentes. Se pone peso sobre la
matriz y se prende la ldmpara con el fin de que la luz
pase por donde no hay nada negro en la pelicula, y

19
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se quema la malla con la forma del disefio, después
de cierto tiempo (4 a 8 minutos aproximadamente),
se apaga la lampara se humedece la malla con agua
y se lo lleva a un tanque y con una manguera de
presion se procede a sacar la emulsion no quemada,
con agua. Enseguida se pone a secar en el sol por
aproximadamente 8 horas. Y tenemos finalmente la
matriz para serigrafia lista. EIl mismo procedimiento
se realiza con el resto de colores del disefio. ( Las
matrices duran aproximadamente de 10.000 a 15.000
estampadas dandoles un buen trato.)

A continuacion se lleva las piezas frontales de
tela de las camisetas, del departamento de tendido y
corte, al de serigrafia (es preferible estampar por
piezas y no con producto ya confeccionado, puesto
que es mas facil manipular y por lo tanto estampar),
aqui se procede a extender las piezas de tela sobre
unas mesas con adhesivo en su superficie y una
junto a otra, con el fin de que no se muevan en el
momento de pasar cada matriz y asi conseguir el
disefo serigrafico deseado.

Después de haber pasado todos los colores del
disefio estampado, se procede a colgar las telas
sobre unos cordeles que se encuentran en la parte
posterior de las mesas, con el fin de secar los
estampados. (tiempo de secado aproximadamente
dos horas)

20



Las etiquetas y las fundas de empaque también
son estampadas con el mismo procedimiento,

1.2.4. CONFECCION:

Después de tener el corte listo Y estampado, se
lo traslada al departamento de confeccion, aqui unen
todas las piezas en un sistema de produccion de
cadena, es decir cada operaria con su respectiva
maquina se encarga de realizar un solo tipo de
confeccién, por ejemplo: a unir tnicamente mangas 6
a hacer dobladillos de las camisetas.

Este sistema proporciona una  mayor
productividad, ya que si cada obrero se especializa
en su trabajo, la produccion se acelera, disminuyendo
el tiempo de confeccion.

Los pasos del proceso de confeccidon son los
siguientes:

1. Se unen hombros de las piezas frontales y
posteriores.
2. Se ponen cuellos y etiquetas en las prendas.

3. Se pasa la tirilla por la parte interior de la prenda,
a través de los hombros y cuello.

21



4. Se pega mangas a las prendas.

5. Se cierran los costados de las prendas.

6. Se hacen dobladillos en las mangas y en la parte
inferior de la prenda.

7. Se cortan los hilos salientes y se dan la vuelta las
camisetas terminadas.

8. Se revisa el producto terminado. (control de
calidad)

1.2.5. TERMOFIJAR, DOBLAR Y EMPACAR:

Después de que estén Ilas camisetas
estampadas y confeccionadas se las lleva a un horno
de termofijado. El objetivo de este ultimo paso es el
de fijar el estampe en la camiseta, para que los
colores no se pierdan o esparzan en la tela con las
lavadas que dé el usuario a la prenda.

El procedimiento es el siguiente: Se extienden
las prendas sobre una banda de rodamiento (con el
estampe hacia arriba), el mismo que trasladara las
prendas al interior de un horno a 220 grados
centigrados de temperatura, por un lapso de tiempo
de 15 segundos. Al otro lado de la banda un obrero
recoge las camisetas termofijadas.

22



Después se llevan las prendas a una mesa
donde son dobladas y empacadas individualmente en
fundas de celofan, las que tienen impresas el logo de
la marca. (Ver en anexos el empaque).

Finalmente tenemos el producto terminado y
listo para ser transportado a los diferentes puntos de
venta.

2. PROCESO DE LA MERCADOTECNIA:

21. ANALIZAR LAS OPORTUNIDADES DEL
MERCADO:

Existe un mercado muy amplio en nuestro pais,
el mismo que lo podremos explotar de mejor manera
que nuestra competencia, ya que nosotros mismo
estamos en capacidad de producir y comercializar
nuestro propio producto, lo que generaria un ahorro
de tiempo y dinero, ofreciendo calidad y originalidad a
precios muy competitivos.

2.2. SELECCIONAR LOS MERCADOS META:

Para tener éxito y cumplir con nuestra misiéon y
objetivos, nos vamos a enfocar y dirigir
completamente a nuestro grupo objetivo, elaborando
un analisis de segmentacibn de mercado.

23



Dependiendo de este estudio elaboraremos
estrategias y tomaremos decisiones de
mercadotecnia.

2.2.1. SEGMENTACION DE MERCADO:

El segmento que detallaremos a continuacién, sera
el mercado que ira orientado nuestro producto.

2.2.1.1.SEGMENTACION GEOGRAFICA:

Turistas que visitan nuestro pais y por lo general la
Ciudad de Quito, este suele ser el punto de partida a
sus excursiones. Los sitios donde ellos se hospedan
son por lo general en Hostales, y en sus alrededores
frecuentan hacer compras de recuerdos. Los
restaurantes y café nets son muy frecuentados por
ellos. También visitan lugares de gran atractivo
turistico o de paso obligado, tal es el caso del
Aeropuerto, la Mitad del Mundo, Cotacachi, Bafios,
Mindo, Otavalo, las Playas, Galapagos, el Oriente,
etc.

2.2.1.2. SEGMENTACION DEMOGRAFICA:

. La edad: Comprende especificamente de 18 a 35
afios, aunque este dato puede variar.

24



. Sexo: Va dirigido a ambos.

. Tamano de la familia: 1 a 2.

. Ciclo de vida familiar: Jovenes, solteros, sin
hijos.

. Ocupacion: Estudiantes y profesionales.

. Educacién: Graduados del colegio; universitarios.
Nacionalidad: Norteamericanos y Europeos.

2.2.1.3. SEGMENTACION PSICOGRAFICA:

. Nivel socioecondmico Medio - Medio; Medio Alto;
Alto Bajo.

« Su estilo de vida es de triunfadores, aventureros

con una personalidad ambiciosa, arriesgada y una
mentalidad abierta.

2.2.1.4.SEGMENTACION CONDUCTUAL.:

. Compran en ocasiones especiales.

. Los beneficios esperados son de calidad, belleza y
economia.

. La posicion del usuario es de primera y muy
posiblemente ultima compra, ya que son clientes

25



que vienen de turismo y por lo tanto es dificil que
regresen al mismo lugar, por esto no podemos
hablar de lealtad de compra.

. La actitud hacia el producto debe ser entusiasta y
positiva.

2.3. POSICIONAMIENTO EN EL MERCADO:

Nuestro producto tiene que obtener wun
posicionamiento claro en el mercado, el mismo que
estara orientado a ser parte de la “aventura del viaje”
de nuestro grupo objetivo, por lo tanto los disefnos de
los estampes de las camisetas deben tener un
significado relacionado con sus visitas turisticas en
nuestro pais.

2.4. DEFINICION DE LA MISION:

Ofrecemos a los turistas que visitan el Ecuador
un recuerdo de su estadia o un regalo para sus
familiares y amigos. (Camisetas estampadas con
disefos tipicos de nuestro pais.)
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CAPITULO 1l

INVESTIGACION DE MERCADO

1. OBJETIVO:

1.1. OBJETIVO GENERAL:

Para la toma de estrategias necesitamos
obtener cierta informacién del producto y del
mercado, para esto hemos hecho una investigacién
de campo con el fin de encontrar ciertas interrogantes
del mercado al que nos vamos a dirigir.

1.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS:

e Conocer de cerca a la competencia directa e
indirecta. (Comportamiento, presentacion,
posicionamiento, calidad, ubicacion, etc.)

e Conocer los precios del mismo tipo de producto
que tiene la competencia.

e Analizar las diferentes calidades que existen en el
mercado al que va dirigido nuestro producto.
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¢ Realizar una mezcla de las diferentes variables de
datos recopilados en la investigacion y sacar
conclusiones.

2. TIPO DE INVESTIGACION A REALIZAR:

Se utilizo el método de observacion, con el objetivo
de recopilar datos expuestos a través del medio
visual. El escenario para obtener estos datos fue en
los mismos locales comerciales de la competencia
directa.

Esta investigacién tiene un enfoque cualitativo y
cuantitativo. Cualitativo, ya que tiene un proposito
exploratorio, en el que el observador calificara las
diferentes situaciones que observe y las registrara
basandose en ciertos parametros y utilizando su
propio criterio. Y cuantitativa, para medir ciertos
parametros con el fin de sacar datos idoneos para
sacar conclusiones estadisticas.

3. AREA GEOGRAFICA:

El lugar donde realizamos la investigacion es en la
ciudad de Quito, en el sector norte; a lo largo de las
avenidas Amazonas y Juan Lebn Mera, desde las
calles Patria como limite sur, hasta la calle Colon
como limite norte.
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4. INVESTIGACION:

4.1. FORMA DE CALIFICAR LA INVESTIGACION
POR PARTE DEL OBSERVADOR:

La persona encargada a realizar el trabajo de
observacion de campo, debe basarse en los
siguientes puntos para determinar que calificacién
corresponde en las encuestas. (datos cualitativos)

41.1. CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO:
(calidades)

A. EXCELENTE (Tela bajo rendimiento (3,2 mts) X
kilo aproximadamente o0 menos), suave, alto
porcentaje algodén (70% o mas), disefios novedosos
y variados, acabados en estampe y confeccion de
optima calidad, empaque individual.)

B.BUENO
C.REGULAR

D. MALO (Tela alto rendimiento (4,2 mts. X kilo
aproximadamente o0 mas), dura y carrasposa, bajo
porcentaje algodon (40% o menos), poca variedad de
disefios, desagradables a la vista y copiados de otras
marcas, acabados en estampe y confeccion de mala
calidad, empaque al por mayor y mal presentado.)

29



4.1.2. CARACTERISTICAS DEL LOCAL
COMERCIAL:

A. EXCELENTE (Local grande, limpio, bien
presentado, excelente ubicacién, variedad de
productos, mercaderia exclusivamente dirigida al
turismo.)

B.BUENO
C.REGULAR
D. MALO (Local pequefio, sucio, mal presentado, mal

ubicado, poca variedad de productos, mercaderia
dirigida a otros mercados.)

4.1.3. TIPOS DE PRODUCTOS QUE OFRECE EL
LOCAL COMERCIAL:

A. (Artesanias en general)

B. (Venta exclusiva de camisetas)

41.4. FORMATO DEL CUESTIONARIO PARA
REALIZAR LA INVESTIGACION:

El observador debe ir llenando esta hoja de
cuestionario dependiendo de lo que visualice en el
campo. La calificacion cualitativa se va a basar
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utilizando los parametros expuestos en los
puntos anteriores y con su propio criterio. La
calificacion cuantitativa la va a recopilar tal y cual la
identifique en el campo de observacion.

Ejemplo del cuestionario utilizado por el observador y

forma de calificar la informacion:

#| P.V.P. | Caracteristicas | Nombre del local | Caracteristicas Tipo de

dolares | del producto comercial del local productos que
ofrece el local

1 Xxx 4.1.1 XXXXXXXXXX 4.1.2. 4.1.3.

2 =m [ [ | & [

3

4

5

6

7

8

9

10

11

12

13

14

15

¥ Dato cuantitativo

® Dato cualitativo

Los datos de color azul es la ubicacidén de las
calificaciones senaladas anteriormente.
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4.2.RECOLECCION DE DATOS OBTENIDOS EN
LA INVESTIGACION:

#| P.V.P. |Caracteristi | Nombre del local | Caracteristicas Tipo de
Dolares cas del comercial del local productos que
$ producto ofrece el local
1| 7.00 C. AMERINDIA C. CAMISETAS
2| 9.00 B. ABORIGEN A. ARTESANIAS
3] 9.00 B. GALAPAGOS C. ARTESANIAS
4| 5.50 D. ECUATORIANISIMO C. ARTESANIAS
5| 10.50 B. SN B. ARTESANIAS
6 7.00 B. HANDY A. CAMISETAS
7| 8.00 B. ANDEAN GRAPHIC A. CAMISETAS
8| 17.50 C. OTAVALO C. ARTESANIAS
91 5.00 D. OTAVALO C. ARTESANIAS
10 8.00 B. ATIRA G CAMISETAS
11} 6.50 C. CARMALB. B. ARTESANIAS
12| 8.00 B. CARMAL B. ARTESANIAS
13 11.00 A. THE TRAVEL A. CAMISETAS
14| 11.00 A. ROAN A. CAMISETAS
15|  6.50 C. HYLA A. CAMISETAS
16/ 10.98 A. MYTHOS A. CAMISETAS
17, 9.50 A. COOSAS A. CAMISETAS
18  6.00 C: COOSAS A. CAMISETAS
19, 7.50 C. LA TRIBU D. ARTESANIAS
20, 8.50 A. ART. CUENCANOS B. ARTESANIAS
21 6.50 C. LA ALPACA C: ARTESANIAS
22| 10.00 A. LA ALPACA C. ARTESANIAS
23] 9.00 A. SZIMON A. CAMISETAS
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5. RESULTADOS Y CONCLUSIONES DE LA

INVESTIGACION:

5.1. PROCESAMIENTO DE DATOS:
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5.2. CONCLUSIONES DE LOS RESULTADOS:

Las camisetas “Ritus” se las califica dentro del
grupo de clase “A”.

El precio de este tipo de producto en el mercado
dirigido al mismo grupo objetivo tiene un promedio
de 8,15 dodlares, van de 5 a 11 ddlares y tienen
una diferencia de 6 dolares.

El porcentaje de locales comerciales que tienen
productos de clase A, es de 30,43%.

El precio de venta al publico promedio de los
productos de clase A investigados, es de 10
délares.

El producto de clase A se vende con los siguientes
porcentajes en los locales comerciales exclusivos
de camisetas y de artesanias en general:

a) Puntos de venta exclusivos de camisetas

71,43%

b) Puntos de venta de artesanias en general

28,57%

El producto clase A se vende con los siguientes
porcentajes en las diferentes categorias de los
locales comerciales:

a) Local comercial clase A

71,43%
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b) Local comercial clase B
14,29%

c) Local comercial clase C
14,29%

d) Local comercial clase D
0%

e El promedio del precio de venta al publico en los
locales comerciales clase A es de 8,80 ddlares.
e El promedio del precio de venta al publico de las

camisetas clase A y en los locales comerciales
clase A, es de 10,30 délares.
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CAPITULO IV

DESARROLLO DE LA MEZCLA DE LA
MERCADOTECNIA (ESTRATEGIAS)

Para encontrar la respuesta que quiere nuestro
mercado meta, vamos a combinar cuatro
instrumentos y factores tacticos de nuestro producto
que son: Producto, precio, plaza (distribucién) y
promocion.

1. PRODUCTO:

El producto final es una “Camiseta” en tela blanca
tipo Poly - algodén (35% - 65%) en calidad Inter-lock,
con rendimiento de 2,70 metros por kilo y un ancho
de 1,83 metros La confeccion es de excelente calidad
con costuras de overlock reforzadas, complementado
con puntada de seguridad y los dobladillos son
hechos en recubridora; la tirilla tiene el grosor preciso
para que se vea bien estéticamente y la camiseta
tenga una buena caida. Las tallas son Extra Large,
Large y Médium; las mismas que son requeridas por
nuestro grupo objetivo. El cuello es doble y bajo este
va la etiqueta, esta es hecha de la misma tela en
forma de media luna y estampada con el logo “Ritus”
y la talla, estas son realizadas con las mismas tintas
del estampe principal. La capacidad de produccion
diaria es de hasta 300 unidades, o 6.600 unidades
mensuales aproximadamente.
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1. ETIQUETA DE LA MISMA TELA DE LA CAMISETA, EN
FORMA DE MEDIA LUNA.

2. DOBLADILLOS CON DOBLE COSTURA.

Con respecto al estampado, este es realizado
en materiales de agua y con pigmentos importados
de excelente calidad. Los colores y tonalidades son
sacados con férmulas técnicas, con el fin de
obtener el pantone exacto deseado para cada
disefio. Los estampados son termofijados en horno
a una temperatura de 220 a 240 grados
centigrados por un tiempo de 30 segundos, esto
garantizara que los colores no se vayan a perder u
opacar con las lavadas. Las etiquetas también
seran estampadas en la fabrica, cada talla tendra
su propio color: Extra Large vino, Large verde y
Médium negro.
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Los disefios de los estampes son realizados
también en la fabrica, se los elabora en
computadora, el programa de disefio que utilizamos
es Adobe llustrator 8. El hacer nosotros mismos los
disefios es una ventaja, ya que tenemos
exclusividad y  podremos ir renovando
constantemente con otros nuevos y eliminando a
los que no tienen mayor acogida en el mercado.
Otra ventaja es que los artes y positivos se los
elabora en la fabrica y por lo tanto no los
mandamos a hacer afuera, generandonos un
ahorro econémico y de tiempo.

El empaque es en una funda de polifan de 18
cms. X 22 cms. estampada en el departamento de
serigrafia con el logo del producto “Ritus” en tinta
de polietileno. (Ver anexo numero 1)

2. PRECIO:

Para determinar el precio, nos basamos en dos
variables; costo y competencia. El costo es un factor
importante ya que nosotros obtenemos niveles mas
bajos que los de la competencia, por el hecho de los
grandes volimenes de materia prima que adquiere
Artextil para la produccién de todos sus articulos,
permitiendo obtener precios mas competitivos en el
mercado. Por otro lado el factor competencia es
importante ya que el precio de venta de nuestro
producto estd muy por debajo que el de los demas;
sin que esto influya en la calidad del producto.
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El precio de venta al publico es de 6,70 ddlares
mas |.V.A. Para determinarlo hemos analizado
algunos factores como son:

El costo del producto terminado es de Xx,Xx
dolares, a esto se le agrega la utilidad que es de x,xx
dolares, dandonos como resultado x,xx dolares, a
esto se le afiade el I.V.A. para venderle a nuestros
distribuidores a x,xx doélares y la utilidad del
comerciante es de x,xx délares, dandonos como
resultado un precio de venta de 6,70 doblares.

El resultado de una investigacién de mercado, nos
da como conclusiéon que la competencia de nuestro
producto tiene los siguientes promedios de precios de
venta:

Camisetas clase A: 10 dolares

Camisetas clase B: 8,50 ddlares
Camisetas clase C: 6,79 dolares
Camisetas clase D: 5,25 dolares

Nuestro producto se lo cataloga en la clase A, por
lo tanto nuestro precio de venta es excelente, ya que

esta por abajo de la clase C.

(x,xx son valores confidenciales)
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La diferencia entre el promedio de los productos
de clase A y con la camiseta “Ritus”, es de 3,30
dolares; es decir un 33% menos. Por lo tanto el factor
precio es muy importante por lo que se debera tomar
en cuenta en la promocién, ya que hablamos de dos
terceras partes del precio que se ofrece en el
mercado.

Sin embargo, el precio bajo puede ser un
problema, ya que los consumidores pueden tener una
mala  percepcibn de nuestras  camisetas,
presumiendo que son de mala calidad. Para superar
esta desventaja vamos a aplicar una apropiada
comunicacién en la Promocion.
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COSTO DE CADA VARIABLE PARA ELABORAR EL
PRODUCTO

1% —

- i‘ WTEAYTRA
BRIBB

B CONFECCION

H MATERIALES ESTAMPE

l SUELDO TENDIDO Y CORTE

H SUELDO TERMOFIJADAY
EMPACADA

| M SUELDO ESTAMPADORES

|
B GASTOS MENSUALES

O VARIOS

FIJACION DEL PRECIO:

CAMISETA POLY - ALGODON
"RITUS"
COSTOS Y PRECIOS

TELA Y TIRA X, xx
RiBB X, xx
CONFECCION X, xx
MATERIALES ESTAMPE X, xx
SUELDO TENDIDO Y CORTE X, xx
SUELDO TERMOFIJADA Y EMPACADA X, xx
SUELDO ESTAMPADORES X, xx
GASTOS MENSUALES X, xx
VARIOS ;

. S TR SR e T e T 4=
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3. PLAZA:

El tipo de distribuidor a escoger para Ia
comercializacion de las camisetas “Ritus” es
selectivo ya que el producto y la marca deben ir de
la mano con la imagen del local comercial, es decir,
deben proyectar una personalidad semejante entre
ambos.

La distribuciébn sera a través de establecimientos
comerciales dedicados a la venta de productos
relacionados con el nuestro, como artesanias,
postales, sombreros, antigliedades y otros. Como
distribucion complementaria tenemos a los negocios
relacionados con el turismo, como agencias de
rafting, ciclismo de montaia, traking entre otras
empresas dedicadas a dar recreacion y aventuras a
los turistas.

La seleccidbn de estos establecimientos sera
minuciosa, tomaremos en cuenta algunos factores
como: la ubicacion del local, su disefio estético
interior y exterior, el tipo de productos que venden (si
van dirigidos a nuestro grupo objetivo), la
disponibilidad de los duefios o administradores en
acoger nuestro producto, etc.

Para cubrir nuestra produccibn de 1.000
camisetas mensuales, necesitamos un total de 15
locales, cada uno debe vender su cupo minimo que
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es de 3 camisetas diarias promedio, de esta forma
se venderia 990 camisetas mensuales considerando
que los establecimientos trabajan de lunes a viernes.
Si las ventas superan el cupo minimo estamos en la
capacidad de satisfacer la demanda.

A cada local se le abastecera de un exhibidor
portador de camisetas y con un afiche donde enseiie
todos los disefos y la informacién del producto.

(Ver anexo namero 2)

El stock de camisetas es de 60 unidades; 20 de
cada talla, y se lo volvera a estoquear dependiendo
las ventas (cada semana aproximadamente), en el
momento de un nuevo estoqueo se cobrara al
distribuidor las ventas realizadas. Por lo tanto
nuestros distribuidores no tendran que invertir dinero
en este negocio, ya que es a consignacion.

Para nuestra seguridad el distribuidor nos firmara
una Letra por el valor de la mercaderia y del
exhibidor (valor aproximado inferior a los 300 dblares)

Para llevar el control de inventario del producto en
cada distribuidor, vamos a utilizar el siguiente formato
de control.
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Artextil se queda con el original y el distribuidor
con la copia. Se manejara constantemente tres hojas
de control, cada una sera para cada talla.

(Ver en anexo namero 3)

4. PROMOCION:

En primera instancia se establecié la imagen a
proyectar por parte de la marca y el producto, con la
finalidad de  desarrollar una  personalidad
diferenciadora con la competencia; consiguiendo
finalmente un posicionamiento en el mercado.

La imagen estara sustentada en los siguientes
puntos caracteristicos a proyectar:

. Excelente calidad del producto.

. Originalidad de los disefos.

. Un recuerdo del Ecuador por parte de los turistas
que lo visitan; de las aventuras que tuvieron y
sitios que conocieron en este pais.

. El Ecuador como un paraiso turistico, basandose
en la cultura, paisajes, flora y fauna, costumbres,

etcétera; proyectado en los disefios serigraficos de
las camisetas.
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4.1. MARCA:

Teniendo en cuenta la imagen a proyectar, se
analiza el nombre de la marca que llevaria el
producto; su concepto debe ir de la mano con la
imagen que se quiere proyectar.

Para decidir sobre el nombre que va a llevar el
producto, nos vamos a basar en los siguientes
parametros:

. Debe ser una palabra que se entienda en espanol
e inglés y de facil pronunciacion.

. Su significado debe orientarse a algo que se
relacione con la cultura, la naturaleza, o cualquier
otra cosa que sea de atractivo en nuestro pais.

. La palabra debe ser usada o0 manejada
frecuentemente por el grupo objetivo que nos
dirigimos.

Finalmente, decidimos utilizar el nombre de
“‘RITUS”. Viene de la palabra rito, pero la cambiamos,
para hacerla mas original, con el fin de que llame
mas la atencion de las personas. Elegimos esta
palabra, ya que creemos que su significado es usado
en varias circunstancias relacionadas a lo que los
turistas vienen a conocer a nuestro pais, por ejemplo
las culturas indigenas tienen ciertos tipos de ritos
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para representar algun hecho de importancia. De
igual manera seria con lo que compete a la fauna, ya
que algunas especies de animales hacen algunos
ritos de apareamiento.

u =

CAMISETAS - T-SHIRTES

1.1. COMUNICACION:

Por otro lado, la promocion estara dirigida a
nuestros distribuidores y en mayor porcentaje de
esfuerzos a los consumidores meta.

El objetivo de comunicar a nuestros distribuidores
meta, es para conquistarles a que ofrezcan y vendan
el producto “Ritus” en sus locales comerciales, esta
comunicacion sera realizada a través de visitas a sus
establecimientos y charlas personales, las mismas
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que estaran apoyadas y sustentadas con material
impreso como afiches, cartas de presentacion, etc.

(Ver anexo nimero 4 y 5)

Después de tener ya un constante trabajo con los
distribuidores, se ofrecera un continuo trato de
comunicacion con el objetivo de conocer el
desenvolvimiento del producto en el mercado y tomar
decisiones de cambio si se necesitasen.

La promocién dirigida a los consumidores, esta
desarrollada en el siguiente punto referente a la
publicidad.

4.3. PUBLICIDAD:

4.3.1. OBJETIVOS DE LA CAMPANA
PUBLICITARIA:

4.3.1.1.0BJETIVO PRINCIPAL.:

Posicionar la marca “RITUS” en el mercado que
va dirigido el producto. Tomando en cuenta la imagen
de marca.

48



4.3.1.2. OBJETIVOS SECUNDARIOS:

. Estimular a nuestro grupo objetivo a que adquiera
una camiseta “RITUS”.

. Resaltar a nuestro grupo objetivo las varias
aplicaciones que se le puede dar al producto
como: uso personal, regalo, recuerdo, etc.

. Dar a conocer la buena calidad y la originalidad de
los disefios estampados.

4.4. BRIEF CREATIVO:

Cliente: ARTEXTIL
Campana: CAMISETAS “RITUS”

a) Cual es el problema y/o oportunidad que la
campana de publicidad debe referir?

El porque estamos haciendo esta campafa de
publicidad se debe a que es un producto nuevo que
se lo va a introducir en el mercado, por lo tanto aun
no esta posicionado.
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La excelente calidad y el bajo precio son los
factores primordiales que queremos comunicar a los
potenciales consumidores del producto.

La percepcién que debe generar la comunicacion
sobre el producto, debe manejar un concepto
enfocado al turismo de nuestro pais, en el que se
recalque las aventuras y experiencias adquiridas por
nuestro grupo objetivo en su estadia en el Ecuador.

b) Qué queremos que hagan las personas como
resultado de la campaina?

Esta campafia pretende llevar a la audiencia a
tomar una accion especifica. Que es la de adquirir
camisetas “Ritus” para su uso personal u
obsequios que llevan a su pais de origen, como
un recuerdo de su estancia en el Ecuador.

c) A quién le estamos hablando?

El grupo objetivo especifico a quién nos vamos a
dirigir son:

e Turistas.

¢ Ambos sexos.
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e Edad comprendida de 18 a 35 ainos.
e JoOvenes.

e Solteros sin hijos.

e Estudiantes y profesionales.

¢ Nivel socioeconémico de medio-medio, medio-alto
y alto bajo.

e Su estilo de vida es de aventureros, con deseos de
conocer y experimentar nuevas experiencias,
dispuestos a buscar desafios.

d) Cual es la principal respuesta que queremos
lograr a través de la campaiia publicitaria?

Nuestra campaiia especificamente pretende que el
grupo objetivo conozca de la existencia de la marca
“Ritus”, que se identifiquen y se sientan motivados a
adquirir el producto.

e) Informacion que puede ayudar a la produccion
de la respuesta?

Para cumplir los objetivos de nuestra campana
debemos tomar en cuenta la siguiente informacion:
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e La calidad del producto se encuentra en sitiales
preferenciales con relacion a la competencia
directa.

e El precio de venta al publico promedio en el
mercado es de 8,15 dolares y el precio de la
camiseta “Ritus” es de 6,70 ddlares.

e El precio de venta al publico promedio de las
camisetas de similares caracteristicas a nuestro
producto es de 10 dolares.

e Los disefios serigraficos de las camisetas “Ritus’
se relacionan con representaciones tipicas del
Ecuador, por ejemplo las tortugas de Galapagos.

f) Qué aspecto de la personalidad de la marca
debe expresar la publicidad?

Se debe expresar una personalidad identificada
con el grupo objetivo al cual va dirigido; el de
aventurero y le gusta los desafios.

g) Consideraciones, Medios y Presupuesto:

Medios a Ejecutar la campana:
e Mini - vallas

e Material P.O.P. (Afiches)
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Presupuesto publicitario:
Mini — vallas:

e Valor de impresion:
35 dolares x 2 impresiones = 70 délares.

e Valor de alquiler del medio:
95 dolares mensuales x 2 mini-vallas = 190 dblares
X 6 meses = 1.140 ddlares.

Material P.O.P.:

e Valor de impresiones de afiches: 1.20 c/u x
200 unidades= 240 ddlares

Los costos de disefio grafico para realizar las
piezas de ambos medios es de: 350 dolares.

Presupuesto Total: 1,800 ddlares.
Duracién Campana:

e 6 Meses

Acciones Complementarias:

- Eventos: Auspiciar eventos que se relacionen con
el Turismo perteneciente a nuestro grupo objetivo
por ejemplo, fiestas populares tipicas de los
pueblos ecuatorianos donde asistan personas de
nuestro grupo objetivo interesadas por estos
espectaculos.
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h) Informacion Adicional:

SLOGAN:
“ES PARTE DE TU AVENTURA”

“IS PART OF YOUR ADVENTURE”
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4.5. ESTRATEGIA CREATIVA:

CAMPANA: CAMISETAS “RITUS”
CLIENTE: ARTEXTIL

DURACION CAMPANA: SEIS MESES

1. Qué vamos proponer a través de la campana:

Lo que vamos a proponer es el informar a nuestros
posibles clientes potenciales sobre la existencia de la
marca “Ritus” en el mercado.

2. Como vamos a presentar la campana:

Tono: Fresco y juvenil.

Tipo: La campanfa pretende llevar a la accion de
obtener el producto.

Tema: “ES PARTE DE TU AVENTURA”

3. D6nde vamos a ejecutar la campaiia:

Mini - vallas: Ubicadas estratégicamente en la
ciudad de Quito, cerca de los locales comerciales que
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venden nuestros productos, también cerca de los
lugares que frecuentan nuestros consumidores meta.

Material P.O.P: Afiches, ubicados en sitios
frecuentados por nuestro grupo objetivo como
hostales, café nets, agencias de viajes, restaurantes,
etc.

(Ver anexo nimazro 5y 6)

4. Concepto de la Campaia:

El concepto es el de relacionar a las camisetas
“Ritus” como parte de la aventura que obtienen los
turistas en nuestro pais, es el recuerdo de lo vivido
en la visita a los diferentes lugares del Ecuador.

Las piezas’van a mostrar algo que se relacione
con alguna aventura del viaje, por ejemplo, una
persona sola acampando en la montafia y junto a su
equipaje se observa una camiseta “Ritus”, en la parte
posterior del afiche esta el slogan y en la parte
inferior derecha el logotipo.
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CAPITULO V

1. RESULTADOS DEL PROYECTO:

Después de haber concluido el proyecto,
decidimos ponerlo en practica en un mercado de
prueba. Para esto conseguimos un local comercial
que prestaba varios aspectos idoneos para ejecutar
el plan, principalmente el hecho de que la propietaria
del negocio se presto a facilitarnos su negocio para
poner a prueba nuestro producto. Otro aspecto
importante fue la excelente ubicacion del almaceén,
puesto que esta ubicado en la Avenida Amazonas,
entre las calles General Ignacio de Veintimilla vy
Joaquin Pinto. (Ver anexos numero 7 el mapa)

ALMACEN VISTO DESDE AFUERA:
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Al local le facilitamos un exhibidor, le decoramos
y ubicamos afiches promocionales, le abastecimos de
producto, etc. El objetivo de esta prueba de mercado
es establecer el volumen de ventas que se manejan
diariamente. EI 9 de Enero del 2.001 fue el
lanzamiento del producto, el analisis de ventas tuvo
una duracion de 18,5 dias, tomando en cuenta
unicamente los dias habiles (lunes a viernes) y el dia
sabado atienden hasta medio dia por lo que se lo
considera como medio dia. Los resultados de ventas
fueron los siguientes:

DIA UNIDADES DIA UNIDADES
VENDIDAS VENDIDAS

M9 0 D 21 -

M10 2 L 22 0

J 1 1 M 23 2

V12 5 M 24 2

S13 3 J 25 3

D14 - V 26 7

L 15 2 S 27 2

M16 3 D 28 -

M17 6 L 29 3

J18 1 M 30 1

V19 4 M 31 4

S 20 4 TOTAL: 55
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DIAS DEL. MES DE ENERO

1. CONCLUSIONES:

2.1. CONCLUSIONES DEL PROYECTO:

Finalmente podemos concluir que el proyecto fue
un éxito, ya que el promedio de ventas fue de 2,97
unidades y tomando en cuenta que en el mercado de
prueba hay ciertos factores que impiden el
funcionamiento normal de las ventas, como por
ejemplo el hecho de no tener una campafa de
publicidad ejecutada o el desconocimiento del
producto en el mercado. Por lo tanto creemos que las
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3. RECOMENDACIONES:

Después de haber tenido la experiencia real en el
mercado, nos dimos cuenta que los consumidores se
interesan por una camiseta con similares
caracteristicas, pero de menor calidad; con la
finalidad de adquirir un producto mas econémico.

La razén es que las camiseta “Ritus” las compran
para uso personal, por lo tanto estan conformes con
el precio, ya que son de buena calidad. En cambio,
para regalos que llevan a sus amigos, se les presenta
la necesidad de adquirir un producto mas econoémico,
pero que a la vez represente el mismo articulo
(camisetas).

También se recomienda introducir disefios
serigraficos relacionados con las actividades que
realizan nuestros consumidores meta, como por
ejemplo ciclismo de montana, rafting y otros deportes
relacionados con el ecoturismo.
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CAPITULO VI
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ANEXO 1
EMPAQUE DE LAS CAMISETAS
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ANEXO 4
CARTA
CAMISETAS, /. 2
ESTAMPADOS P ) -
:U‘;:-IGTI“.:OSJ‘ o CAMISETAS - T-SHIATS

Qulito, 23 de Febrero del 2001
Presente.-
De ml consideracidn:

Tenemos el agrado de presentarie nuestra Iinea de camisetas RITUS con disenos exclusivos, los cuales
presentan motivos turisticos y ecoldgicos ecuatorianos.

Nuestra empresa se encarga del diseno. confeccidn y estampe de las camisetas, por lo tanto estamos
también en capacidad de crear cualquier ofro disefio referente a sus necesldades, como por sjempio
ol logotipo de un aimacén, hosteria, empresa u otro lugar o producto gue usted desee promoclonar.

Los camisetas son confeccionadas en algodén de excelente calldad, por lo que el precio comparado
con la calldad resulta sumamente econdémico.
Asimismo nuestros precios son mas econémicos que el resto de marcas del mercado.

El preclo de la camiseta es de: $ 4,20 (ddlares) mas el IVA = $§ 4,70 (délares)
maés la utiidad del distribuldor: $ 2.00 (délares)
lo que dé un precio de venta al publico de:  $ 669 (dblares) mas el IVA = § 7,50 (ddlares)

Trabajomos bajo la modalidad de “consignaciéon® en ia que le entregamos 3 (fres) tallas por disefo, lo
que da un total de 60 camiseta. Ademds le entregamos un exhibidor de madera con capacikdad para

tres camisetas, en donde va un afiche con la exhiblcién de los veinte disenos que tenemos actuaimente.

Nosotros pasariamos una vez por ssmana (a acordar con el cliente), para hacer la liquidacién de las
camisetas que hublesen sido vendidas y la reposicién respectiva. comprometiéndonos para esto mantener
un stock pemanente y poderies servir en el momento que lo requieran.

Estaremos gustosos de entrevistamos con Usted para poder mostrarie nuestro producto sin ningan
compromiso.

Quedamos a sus ordenes a los teléfonos: 233-649 / 446-298 | 09-665-668

Atentamente,

Santiago Hervas
Gerente

Acufia y Juan Agama Esq. #N29-11
Telfs: 233 649 Telefax: 446 298
Quito Ecuador
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ANEXO 5
AFICHES

| 15D4RT OF YOUR ADVENTLRE
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ANEXO 6
MINI VALLAS
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ANEXO 7
MAPA DEL LOCAL
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UNIVERSIDAD
DE LAS AMERICAS

ECUADOR-CIHILE

Quito, 23 de febrero del 2001

Sefior Economista

Alberto Tassara

DECANO DE LA FACULTAD DE ADMINISTRACION Y ECONOMIA
UNIVERSIDAD DE LAS AMERICAS

Presente.-

De mi consideracion:

Por medio de la presente, hago conocer a usted el siguiente informe. Certifico que he
mantenido veinte sesiones de trabajo con los estudiante, MARIA DEL CARMEN CABEZAS
ARBOLEDA y SANTIAGO RAMIRO HERVAS CALDAS, para realizar el trabajo de fitulacion
que versa sobre el tema "ESTRATEGIAS DE ELABORACION Y COMERCIALIZACION DE
UN PRODUCTO NUEVO DE LA EMPRESA ARTEXTIL". En este sentido, debo comunicar a
usted que los mencionados estudiantes han cumplido con los objetivos y cronogramas
propuestos para la realizacion del trabajo.

Por lo tanto, califico el presente informe escrito del trabajo de titulacion de los mencionados
estudiantes, con la nota de:

MARIA DEL CARMEN CABEZAS: 10/10 (diez sobre diez).
SANTIAGO HERVAS CALDAS: 10/10 (diez sobre diez).

Por la atencion que se sirva dar al presente, me suscribo



