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RESUMEN

Haga y Venda es una empresa que se dedica a la importacion y comercializacion
de insumos para elaborar bisuteria artesanal y ofrece también cursos de

capacitacion en técnicas de elaboracion.

El posicionamiento de marca de Haga y Venda se ha realizado por el boca a
boca de los clientes, no se ha estructurado un plan de marketing para la
empresa. Los objetivos del plan se enfocaron en conocer el macro y
microentorno, nivel de posicionamiento de marca, el mercado objetivo, mix de

marketing y viabilidad financiero del proyecto.

Se efectud un estudio de mercado, mediante el uso de encuestas estructuras
indirectas con el método de muestreo de bola de nieve, se aplicaron 400

mediante Google Forms a adultos entre 20 y 59 afios de la ciudad de Quito.

Los resultados del estudio determinaron que el mercado objetivo eran mujeres
de 35 anos en adelante de la ciudad de Quito. Se pudo observar que el 91 % de
los encuestados que elaboraban bisuteria habian comprado al menos una vez al
mes en el almacén y que estos calificaban como buena y muy buena la
experiencia de compra. La informacion de los disefios la obtienen de la web y
redes sociales y estarian dispuestos a pagar en su mayoria $5 por los cursos de
2 horas. A pesar de que el NPS es de 57, que se podria considerar alto, hay un

gran porcentaje de clientes que no recomendarian el almacén.

Se sugirieron implementar diferentes estrategias enfocadas en la diferenciacion
por servicio para no tener que batallar en una guerra de precios. La comunicacion
y publicidad se debe realizar en la web y redes sociales, que son los medios que

utilizan frecuentemente los clientes de Haga y Venda.



ABSTRACT

Haga y Venda is a company dedicated to importing and marketing inputs to make

artisan jewelry and also offers a training course in manufacturing techniques.

Haga y Venda's brand positioning has been carried out by word of mouth from
customers; a marketing plan for the company has not been structured. The
objectives of the plan focused on knowing the macro and micro environment,
level of brand positioning, the target market, marketing mix and financial viability

of the project.

A market study was carried out, through the use of indirect structure surveys with
the snowball sampling method, 400 were applied through Google Forms to adults
and young adults in the city of Quito. The results of the study determined that the
target market was women aged 35 and over from the city of Quito. It was
observed that 91% of those surveyed who made costume jewelery had bought
the store at least once and that they rated the shopping experience as good and
very good. The information on the designs is obtained from the web and social
networks and they would be willing to pay mostly $5 for the 2-hour courses.
Despite the fact that the NPS is 57, which could be considered high, there is a

large percentage of customers who would not recommend the store.

It was suggested to implement different strategies focused on differentiation by
service so as not to have to fight a price war. Communication and advertising
must be carried out on the web and social networks, which are the means that

Haga y Venda clients frequently use.



INDICE

Introduccion
1. Revision de literatura
1.1. Andlisis situacional
1.1.1. Andlisis externo
1.1.1. Andlisis interno
2. ldentificacion del objeto de estudio
3. Planteamiento del problema
3.1 Alternativas de solucion
4. Objetivos
5. Justificacion y aplicacion de la metodologia
5.1. Investigacion de mercados
5.2. Enfoque de investigacion
5.3. Disefio de instrumentos
5.4. Poblacion y muestra
5.5. Técnica de muestreo
6. Resultados
6.1. Analisis de Resultados
6.2. Comprobacién de Hipotesis
6.3. Conclusiones Generales del Estudio
7. Discusion de los resultados y propuesta de solucién
7.1. Objetivos de marketing
7.2. Definicion de propuesta de valor
7.3. Segmento objetivo
7.4. Posicionamiento
7.5. Estrategia General de Mercadeo
7.6. Control KPIs
8. Analisis financiero
8.1. Proyeccion de ingresos, costos y gastos
8.2. Activos y pasivos

8.3. Estado de resultados

o W W w Pk

10
11
12
13
14
15
16
16
17
18
18
18
35
39
40
40
41
42
43
45
51
52
52
53
53



8.4. Caélculo del VAN y TIR
9. Conclusiones
10. Recomendaciones
Referencias

Anexos

INDICE DE TABLAS

Tabla 1. Analisis FODA Haga y Venda

Tabla 2. KPIs de las Estrategias

Tabla 3: Proyeccion de ventas

Tabla 3: Estructura de costos y gastos

Tabla 5. Estado de resultados Haga y Venda

Tabla 6. Flujo de caja libre

INDICE DE FIGURAS

Figura 1. Seleccione su género.

Figura 2. Seleccione el rango de edad.

Figura 3. Ocupacién actual

Figura 4. Sector de residencia

Figura 5. Tipos de manualidades

Figura 6. Realizacion de bisuteria artesanal

Figura 7. Razones para elaborar bisuteria

Figura 8. Frecuencia de compra

Figura 9. Lugares en donde se compran insumos de bisuteria.

Figura 10. Obtencién de informacion sobre bisuteria artesanal.

Figura 11. Importancia de caracteristicas de almacenes de insumos.

Figura 12. Principales almacenes, insumos para bisuteria
Figura 13. Caracteristicas de almacén seleccionado numero 1.

Figura 14. Compras en Haga y Venda Bisuteria

53
54
55

50
51
52
52
53

17
18
18
19
19
20
20
21
21
22
22
23
23
24



Figura 15.
Figura 16.
Figura 17.
Figura 18.
Figura 19.
Figura 20.
Figura 21.
Figura 22.
Figura 23.
Figura 24.
Figura 25.
Figura 26.
Figura 27.
Figura 28.
Figura 29.
Figura 30.
Figura 31.
Figura 32.
Figura 33.
Figura 34.
Figura 35.

bisuteria

¢, Como conocio de Haga y Venda?

Porcentaje de compras en los locales de Haga y Venda Bisuteria
Calificacion general del Haga y Venda Bisuteria.

Satisfaccion del cliente con diferentes caracteristicas.
Calificacion atencion en local Haga y Venda.

Calificacion de precio de insumos.

Opciones para tomar curso de bisuteria.

Seleccién de horario para cursos.

Disposicion a pagar.

Asistencia a cursos de bisuteria en Haga y Venda.

Calificacion de cursos en Haga y Venda Bisuteria.

Calificacion del costo de los cursos impartidos en Haga y Venda.
NPS cursos impartidos en Haga y Venda.

Aspectos positivos de Haga y Venda.

Aspectos para mejorar de Haga y Venda.

Conocimiento de redes sociales de Haga y Venda.

Recibo de anuncios y promociones por correo electronico.
Conocimiento de pagina web Haga y Venda.

Contacto por WhatsApp.

NPS Haga y Venda Bisuteria.

Caracteristicas de los lugares en donde se compra insumos para

24
24
25
26
26
27
28
28
29
29
30

31
31
31
32

33

33

34

35



INTRODUCCION

La bisuteria artesanal es aquella que puede ser realizada total o parcialmente a
mano, usa materiales muy variados como piedras naturales, cristales, semillas,
cuero natural, entre otros y en ocasiones también accesorios bafiados en plata
y oro, que complementan y permiten al disefiador ofrecer productos de diferentes
calidades y costos. Un factor diferenciador de la bisuteria artesanal con respecto
a la joyeria y a la bisuteria no artesanal es la posibilidad de tener objetos Unicos
gue se pueden adaptar a los gustos y necesidades de los clientes, debido a que
son elaborados de forma manual y la cantidad de unidades que se realizan son

limitadas por el trabajo que representa hacerlas.

Los objetos Unicos son altamente valorados, y mas cuando se trata de moda
femenina. Los materiales que existen en la actualidad permiten que se pueda
elaborar bisuteria en casa, para uso propio 0 para venderlas como

emprendimiento.

Segun cifras presentadas en marzo 2022 (Red de Instituciones Financieras de
Desarrollo, 2021) en el Ecuador, 3.1 millones de mujeres cuentan con empleo,
lo que corresponde al 41% de la PEA, y de esta cifra anicamente el 25% es
adecuado/pleno, el resto se encuentran en el subempleo, otro empleo no pleno
y empleo no remunerado, estas son las mujeres que optan por realizar diferentes
actividades que les permiten generar ingresos como venta por catalogo o
elaboracion y venta de bisuteria. El segmento de mujeres que elaboran bisuteria
compra materiales en los almacenes que existen en las ciudades principales,
toman cursos presenciales para aprender técnicas basicas y luego miran
tutoriales de diferentes técnicas en internet, convirtiendo asi un pasatiempo en

una actividad rentable.



En el plan de marketing para el posicionamiento de marca de Haga y Venda, se
revisara el andlisis del marco y microentorno de la empresa, la metodologia y los
resultados del estudio de mercado, las estrategias a usarse para cumplir con los
objetivos planteados, el analisis financiero y las conclusiones vy

recomendaciones.



1. REVISION DE LITERATURA
1.1  ANALISIS SITUACIONAL
1.1.1. ANALISIS EXTERNO
1.1.1.1. Anélisis PESTEL

a) Politico

Los acuerdos entre la asamblea nacional y el presidente Guillermo Lasso no se
han dado, un claro ejemplo de ello es Ley Orgéanica para el Desarrollo Econémico
y Sostenibilidad Fiscal tras la pandemia del COVID19, que entré vigencia el 29
de noviembre por el Ministerio de la Ley, al no haber habido un pronunciamiento
en la asamblea. Las discrepancias entre las diferentes funciones del estado
generan comentarios acerca de una eventual muerte cruzada “El escenario de
muerte cruzada implicaria alta incertidumbre; por lo tanto, se usaria como ultimo
recurso” (Orozco, 2021) y esta confrontacion entre la asamblea y el ejecutivo
genera incertidumbre y las empresas como el caso de Haga y Venda, se

muestren cautelosas en cuanto a futuras inversiones.

En Agosto del 2021 se aprobé la Resolucion No. 009 — 2021 (COMEX, 2021) en
la cual se modificaron los aranceles de partidas y sub partidas de bienes de
consumo, insumos y materias primas. La falta de capacitacion sobre los cambios
en la norma al personal de aduana provoca un retraso en los tramites de
liberacion de la importacion. La mercaderia nueva siempre llama la atencién de
los clientes de Haga y Venda, un retraso en su llegada perjudica la afluencia de

gente al almacén y la recompra.

Al alcanzar el 86% de la poblacién vacunada con dos dosis, el 18 de marzo del
2022 el COE Nacional decidié que se eliminen las restricciones de aforo que se
habian impuesto en lugares abiertos y cerrados desde el inicio de la pandemiay
asi incentivar la reactivacion de todas las actividades comerciales. Haga y
Venda, se ha caracterizado por brindar asesoria personalizada a sus clientes,
creando en el momento diferentes propuestas de accesorios de bisuteria. Al

quitar las restricciones los clientes pueden volver presencialmente con



tranquilidad a los almacenes a comprar y recibir asesoria como lo hacian antes

de la pandemia.

b) Econémico

Con el objetivo de apoyar a las microempresas, a partir del 1 de enero 2022,
entro en vigencia la reforma tributaria, en la que se sustituye el régimen vigente
de microempresas por un régimen simplificado en el que los microempresarios
tendran que tributar de acuerdo a una tabla decreciente segun sean sus ingresos
anuales desde $20000 - $30000 (Asobanca, 2021). Haga y Venda genera
facturacion mayor a $30000, por lo cual no se beneficia de esta ley aunque
declara al SRI como microempresa.

El desempleo a nivel nacional, hasta el mes de abril 2022, alcanz6 una tasa de
4,7% de la Poblacion Econémicamente Activa, al desagregarlo por sexo, los
resultados evidenciaron que la tasa es mas alta en las mujeres con un 5,8%
versus un 3,9% de hombres. En cuanto al empleo pleno es mayor en hombres
con 37,7% y mujeres 25,5%, el porcentaje de empleo no pleno en mujeres es de
30,8% y hombres 26,1%, la tasa de trabajo no remunerado es tres veces mas
alta en mujeres que en hombres (INEC, 2022). Desde el inicio de la pandemia,
un 73,3% de hogares ha visto reducidos sus ingresos (UNICEF, 2021), lo que
genera contraccion en el nivel de gasto en las familias y en consecuencia la
recuperacion de la actividad comercial es lenta. Las mujeres amas de casa 0 sin
empleo han sido un segmento de clientes importantes para Haga y Venda, que
buscan una opcion para generar ingresos extras para sus hogares, a traves de

hacer y vender bisuteria.

Segun datos de la Asobanca, el crédito para microempresarios aumentd un
31% respecto a enero 2021 (Asobanca, 2022), lo cual evidencia la importancia
del acceso a créditos bancarios para microempresas, y asi impulsar la
recuperacion econémica del pais después de la pandemia. La pandemia generé

un bajo flujo de dinero para Haga y Venda, por lo cual el pago de las



importaciones que se realizaron después de la pandemia se realizé con créditos
bancarios.

c) Social

Debido a la falta de empleo, muchas personas optan por emprender para poder
asi generar ingresos para sus familias. Ecuador tiene una alta tasa de
emprendimientos del 36,2%, una de las mas altas de Latinoamérica. El 53,5%
de emprendedores son hombres, de 25 a 34 afios, con estudios hasta la
educacién secundaria, principalmente en la zona urbana de la costa del pais. Sin
embargo, Unicamente el 3% de los negocios sobrevive mas de tres afios (GEM
Ecuador, 2019). En la pandemia, la poblacion prioriz6 la adquisicién de productos
de primera necesidad frente a articulos suntuarios, por lo cual los
emprendedores que se dedicaban a la elaboracion y venta de bisuteria migraron

a otros segmentos que en ese momento tenian mayor demanda.

d) Tecnolégico

En el Ecuador, la poblacion tradicionalmente ha preferido el pago con dinero en
efectivo. A lo largo del tiempo se han ido incrementando el uso de tarjetas de
crédito y débito y con la pandemia el uso crecié aun mas. De acuerdo con el
estudio “Evolucion de los medios de pago del Ecuador en el contexto de
pandemia Covid-19” publicado en marzo de 2021 por el Banco Central del
Ecuador, la utilizacién de medios electrénicos de pago crecié un 35% entre los
meses de mayo y septiembre del 2020, debido a las restricciones impuestas por
la pandemia (Asobanca, 2022).

A raiz de la pandemia y apoyados en los pagos electrénicos, muchos negocios
han implementado compras en linea, a través de paginas web, apps o
WhatsApp, permitiendo dinamizar el consumo y mantenerse vigentes a pesar de
las restricciones. Haga y Venda implement6 también el pago por transferencias
bancarias y el uso de la plataforma “Deuna” del Banco Pichincha, ademas del

pago mediante Payphone que utilizan las diferentes tarjetas de crédito y débito.



En la actualidad, las redes sociales han logrado tener poder en la intencion de
compra de los consumidores. A nivel general el 85% de las personas afirmé
haber comprado un producto que lo vio o fue sugerido en las redes sociales que
ve (Brenes, 2022).

Las redes sociales se volvieron vitrinas y se establecieron medios de
comunicacion para mediante enlaces en vivo poder asesorar y promover el
consumo de los productos. Los emprendedores tomaron cursos de comercio
electronico y manejo de redes sociales que se ofertaban en varios institutos, y
algunas de estas personas hicieron de esta actividad su trabajo. Haga y Venda
empezo a desarrollar campafias en redes sociales para estar mas cerca de sus

clientes y capturar nuevos clientes que no conocian del almacén.

e) Ambiental

La normativa ambiental en el Ecuador establece tres tipos de permisos o
autorizaciones ambientales: certificado, registro y licencia ambiental, segun el
impacto que genere la obra, el proyecto o la actividad que realice. El Ministerio
del Ambiente es la entidad encargada de emitir y verificar el cumplimiento de las
normas establecidas, los permisos son validos hasta finalizar los proyectos
(Neutral, 2022). Las autorizaciones ambientales son también verificadas por los

municipios para emitir las licencias de funcionamiento.

A pesar de que Haga y Venda, por la naturaleza del negocio, no requiere de una
licencia ambiental, el municipio para emitir la licencia de funcionamiento si revisa

gue el negocio no necesite este documento.



f) Legal

En el pais para poder comercializar productos de cualquier indole se debe contar
con un RUC, que se lo obtiene en las oficinas del SRI, ya que “estan obligados
a emitir y entregar comprobantes de venta todos los sujetos pasivos de
impuestos, a pesar de que el adquirente no los solicite o exprese que no los
requiere” (Reglamento de comprobantes de venta, retencion y documentos

complementarios, 2018).

Existen también normativas que regulan las importaciones, para poder importar
lo primero que se necesita es obtener una licencia de importador que se obtiene
al registrarse en el sistema Ecuapass del servicio nacional de Aduana (Senae,
2017).

En el ambito de los municipios, se emiten LUAES, licencias de funcionamiento
qgue regulan el ejercicio de actividades econémicas, las mismas se entregan de
acuerdo al tipo de negocio que se establezca, puede sujetarse a diferentes tipos
de inspeccién por parte de los componentes de LUAE, quienes son las
dependencias municipales que emiten las autorizaciones administrativas que
integran la LUAE: Cuerpo de Bomberos, Quito Turismo, Secretaria de Movilidad
y Secretaria de Territorio, Habitat y Vivienda (Gobierno Auténomo

Descentralizado del Distrito Metropolitano de Quito, 2020).

Cada uno de los negocios del pais deben cumplir con los requerimientos de las
entidades de control del pais, algunos de estos deben ser renovados anualmente

y significan costos extras.



1.1.1.2. Analisis de las cinco fuerzas competitivas de Porter

a) Poder de negociacion de los clientes

El poder de negociacion de los clientes es medio.

En los productos que no importa directamente la empresa, los clientes pueden
regatear los precios porque hay mas lugares donde encontrar los mismos
Insumos en otros comercios que ofrecen productos similares. Para poder crear
sus disefios, los clientes tienen varias opciones de materiales y cuentan con la

guia del personal que atiende.

b) Poder de negociacion de los proveedores

El poder de negociacién de los proveedores es alto.

Los proveedores de China y Estados Unidos tienen un alto poder de negociacion,
ya que son de donde se obtienen principalmente los insumos y productos que se
comercializan en los almacenes de insumos para hacer bisuteria. Luego de la
pandemia, los costos de los fletes maritimos subieron incluso hasta en un
100%, esto sumado a la baja disponibilidad de un espacio en los transportes por
la alta demanda, provocando una verdadera crisis de contenedores. El costo del
transporte representa el 15 — 20% del valor del comercio exterior, ocasionando
una aumento de precios al consumidor final (La Crisis de Los Contenedores -

Camara de Comercio China, 2022).

c) Amenaza de nuevos competidores

La amenaza de nuevos competidores es media.

En el segmento de la venta de insumos para elaborar bisuteria, existen negocios
que importan directamente los productos que ofertan, pero no en grandes
cantidades como para distribuir, y otros que cuentan con sus propios almacenes
y a su vez venden a negocios mas pequefios. Por esta razén, existe una
competencia agresiva por precios y en consecuencia los clientes escojan por

precio y no toman en cuenta los servicios complementarios que se ofrece.



d) Amenaza de productos sustitutos

La amenaza de productos sustitutos es alta.

En la actualidad se puede encontrar bisuteria ya elaborada a muy bajo costo,
gue se importan desde China y se colocan marcas dependiendo del almacén en
donde se vendan, y segun esto varian en su precio. Como en todos los negocios
se pueden encontrar bisuteria de mejor calidad a mayor precio y hasta bisuteria
elaborada por disefiadores exclusivos. El valor agregado de los insumos para
elaborar bisuteria es el poder realizarlos uno mismo y con disefios
personalizados, a diferencia de la bisuteria masiva que Unicamente responde a

la moda del momento, pero que se puede encontrar en cualquier lado.

e) Rivalidad entre competidores

La rivalidad entre competidores es alta.

Al existir almacenes directos de grandes importadores, la competencia de
precios es alta, especialmente en insumos basicos, por lo cual los clientes
prefieren precio ante servicio y acuden a los demas almacenes por cosas
puntuales que no se encuentran en todos lados, pero que para el negocio no

representan grandes ingresos.
1.1.2. ANALISIS INTERNO
El analisis interno se realiz6 mediante el Bussines Model Canvas el cual permitio

observar de manera mas directa y estructurada la situacién actual de la empresa

Haga y Venda (Anexo 2).



1.1.2.1. Anélisis FODA

Luego de realizar el andlisis externo e interno de la empresa se realiz6 el analisis

FODA, cuyos resultados se muestran en la tabla a continuacion:

Tabla 1. Andlisis FODA Haga y Venda.

FORTALEZAS DEBILIDADES

1.- Asesoria personalizada de 1.- Bajarotacion de mercaderia
acuerdo con las necesidades del

cliente.
2.- Cursos personalizados. 2.- Poca disponibilidad de horarios de
cursos
3.- Materiales exclusivos. 3.- Costos altos en importacion
4.- Variedad de calidad de 4.- Bajainversion en publicidad
materiales.
5.- Envio atodo el pais. 5.- Poca recompra
OPORTUNIDADES AMENAZAS
1.- Uso de redes sociales para 1.- Crisis de contenedores

promocionar la marca

2.- Cursos vacacionales para nifios  2.- Altos costos de fletes maritimos
y adolescentes

3.- Cursos rapidos en linea técnicas 3.- Bisuteria ya elaborada

béasicas
4.- Tienda en linea 4.- Importadores mayoristas de insumos
2. IDENTIFICACION DEL OBJETO DE ESTUDIO

Haga y Venda, es una empresa que se dedica a la importacion y venta de
insumos, materiales y herramientas para confeccionar bisuteria. Nacio en 2003,
Adriana GOmez su propietaria, se dedicaba a la venta de bisuteria artesanal
confeccionada con tagua, hilo, piedras, broches y separadores en materiales
como plata y acero. Sus disefios tenian gran acogida por ser Unicos, lo cual era
el factor diferencial de lo que se podia encontrar en el mercado. Al aumentar la
demanda de sus productos, se encontro con que en el mercado la variedad de
materiales era limitada, y asi empez6 a buscar importar directamente lo que

necesitaba.
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El primer almacén se abrid en el Centro Comercial Naciones Unidas (CCNU), en
€l se ofrecian materiales diferentes a los que ya se podian encontrar en el
mercado. Al poco tiempo, se empezaron a dictar cursos de elaboracion de
bisuteria con varias técnicas, muchas mujeres que lo hacian como pasatiempo
lo convirtieron en un negocio y contaban con la asesoria en cuanto al calculo de
los precios de sus productos, lo que les permitié convertirlo en una actividad

rentable.

Actualmente en la ciudad de Quito Haga y Venda cuenta con dos almacenes en
el CCNU y Valle de los Chillos, en ellos se pueden encontrar una gran variedad
de accesorios y herramientas en diferentes materiales y cursos personalizados
de acuerdo con los requerimientos de los clientes. El personal que atiende en los
locales brinda asesoria en la seleccién y disefio de bisuteria, tanto para los

clientes nuevos como para los ya experimentados.

La empresa no ha contado a lo largo de su historia con un plan estratégico de
Marketing, Unicamente se han hecho publicaciones en suplementos de domingo
en el diario El Comercio, y una publicacién en revistas dirigidas a mujeres. En la
actualidad se han implementado diferentes estrategias de mercadeo digital tales
como videos en vivo, publicaciones en redes sociales, atencion por WhatsApp,

envios a otras ciudades.

3. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El posicionamiento de marca se define como el disefio de la oferta y la imagen
de la marca, que tiene por objetivo fijar los atributos en la mente del consumidor
de manera que se pueda diferenciar de la competencia (Jurado et al., 2021). El
posicionamiento de Haga y Venda se ha realizado por recomendaciones de
clientes, y eventuales publicaciones en revistas de entrenamiento (La Familia) y
en Facebook e Instagram, sin ningun plan establecido, lo cual ha dejado espacio
para que la competencia pueda ganar mercado y en consecuencia las ventas

han disminuido.
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Los precios de ciertos insumos basicos son mas bajos que en Haga y Venda ya
gue tienen promociones de hasta 2x1, lo que ocasiona que los clientes compren
en Haga y Venda Unicamente los productos diferenciados que no se ofertan en

otros almacenes.

La experiencia del consumidor con un producto o servicio influye en el
posicionamiento de la marca, cuanto mas se acerca a satisfacer sus
necesidades, mayor sera el reconocimiento de la marca en la mente del
consumidor (Ries & Trout, 2018). En el caso de Haga y Venda, el brindar un
servicio de asesoria y cursos de técnicas de bisuteria personalizados, fue una
de las fortalezas que en los inicios del negocio permitid capturar clientes.
Actualmente, la competencia entrega cursos gratis por compras en sus locales y
en la web se pueden encontrar videos tutoriales sobre diversas técnicas de

elaboracién de bisuteria, por lo cual los cursos tienen baja demanda.

Haga y Venda, no ha tenido un plan de marketing para la empresa, se han
desarrollado actividades que incentiven las ventas, pero no enfocadas al
conocimiento de los diferenciadores y valores de marca que permitan posicionar

la marca dentro del mercado objetivo.

3.1 Alternativas de solucién

Para establecer las posibles alternativas de solucion al problema, se ha
estructurado una matriz de evaluacion de alternativas, cada una es calificada
mediante escala de Likert y clasificada de acuerdo con la relevancia que tienen
(Anexol).

De acuerdo con el planteamiento del problema se ha definido priorizar dos
alternativas de solucion. La primera se refiere a la falta de competitividad de
precios en el mercado, por lo cual se debe realizar una nueva revisién y fijacion

de estos tomando en cuenta el mercado. La decision de fijar los precios por arriba
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o debajo de la competencia depende de la imagen que se quiere mostrar y sus
resultados dependen de la sensibilidad al precio del mercado objetivo (Sanchez,
2019). Se podria aplicar promociones quincenales en productos especificos de
temporada, colores y materiales en tendencia o en lento movimiento para
promover la compra no solo de los insumos diferenciados sino también de los

basicos.

Debido a que estar siempre presente en redes sociales del mercado objetivo es
fundamental, se plantea la posibilidad de contratar a una persona que sea el
apoyo en el manejo de redes y realice publicaciones que sean eficientes, y asi
atraer y generar mayor recordacion en el mercado. La implementacion de la
venta por redes sociales se ha venido dando desde antes de la pandemia, por lo
cual es necesario capacitar al personal para que los leads que llegan se

conviertan en ventas.

La satisfaccién del cliente es primordial para el éxito de una empresa, y se
traduce en beneficios a largo plazo. El cliente satisfecho mantiene recompras
constantes, recomienda la empresa o marca y la prefiere sobre la competencia
(Perez, 2019). Implementar un plan de fidelizacion para los clientes actuales es
necesario para mantenerlos cautivos, para lo cual se podria implementar un
programa con diversas acciones como clases exclusivas de técnicas en
tendencia, acceso a mercaderia nueva antes de llegar a la tienda, descuentos

especiales y premios por recomendaciones.

4. OBJETIVOS

4.1. OBJETIVO GENERAL

Elaborar un plan de marketing para el posicionamiento de marca de la empresa

Haga y Venda especializada en bisuteria en la ciudad de Quito.
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4.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Realizar un analisis del macro y microentorno de la empresa Haga y
Venda Bisuteria.

e Establecer el mercado objetivo de la empresa Haga y Venda Bisuteria.

e Determinar el grado de posicionamiento actual de Haga y Venda
Bisuteria.

e Establecer el mix de marketing necesario para el posicionamiento de
marca de Haga y Venda Bisuteria en el mercado objetivo.

e Realizar un andlisis financiero VAN y TIR del proyecto

5. JUSTIFICACION Y APLICACION DE LA METODOLOGIA

5.1. Investigacion de mercados.

Segun la American Marketing Association: “La Investigacion de Mercados es la
funciéon que conecta al consumidor, al cliente y al publico con el vendedor
mediante la informacion, la cual se utiliza para identificar y definir las
oportunidades y los problemas del marketing; para generar, perfeccionar y
evaluar las acciones de marketing; para monitorear el desempefio del marketing

y mejorar su compresién como un proceso” (AMA, 1990).
5.1.1. Objetivo General
e Analizar el nivel del posicionamiento de marca de Haga y Venda en
compradores y potenciales compradores de insumos para elaborar
bisuteria.

5.1.2. Objetivos Especificos

e Conocer el segmento de mercado que se dedica a la elaboracién de

bisuteria.
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e Identificar los factores que influyen en la eleccion del almacén donde
compran los insumos para elaborar bisuteria.

¢ Identificar la periodicidad de compra de insumos para elaborar bisuteria.

e Determinar el conocimiento y aceptacion de los cursos impartidos en
Haga y Venda.

e Conocer el grado de satisfaccion del cliente de Haga y Venda.
5.1.3. Hipotesis

H1. Al menos el 30% de las personas que hacen manualidades, realizan
bisuteria como parte de sus artesanias.

H2. Los clientes que compran insumos de bisuteria prefieren lugares de facil
acceso con una gran variedad de productos, buen servicio al cliente y bajos
precios.

H3. Al menos el 40% de compras de insumos de bisuteria se realizan
quincenalmente.

H4. Al menos el 80% de personas que realizan bisuteria han hecho compras
en los locales de Haga y Venda.

H5. Al menos el 90% de las personas que realizan bisuteria estarian
dispuestas a pagar por cursos de capacitacion $5 por dos horas sin tomar en
cuenta los materiales.

H6. El grado de satisfaccion de los clientes de Haga y Venda es mayor a 80

y lo recomendarian a sus familiares y amigos.

5.2. Enfoque de investigacion

La investigacion que se llevo a cabo fue del tipo concluyente descriptiva, ya que
a través de ella se puede identificar el comportamiento del consumidor frente a
un producto o servicio, de manera que con los datos obtenidos se realice una
segmentacion de mercado tomando en cuenta cualidades y caracteristicas

propias.
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La investigacion concluyente es importante en la toma de decisiones dentro de
una empresa porque ayuda a evaluar y seleccionar un curso de acciones
pertinentes para la solucion de las diferentes situaciones que se presenten. Un
tipo de investigacion concluyente es la descriptiva. “La investigacion descriptiva
se emplea en estudios cuyo propdsito es describir las caracteristicas de una

situacion o un mercado en particular’ (Martinez, 2011).

5.3. Disefio de instrumentos

Para poder cumplir con los objetivos planteados se escogio realizar encuestas al
mercado objetivo. Las encuestas entregan informacion de manera mas
sistemética que otros instrumentos como las observaciones, permiten evaluar a
un gran numero de personas, hacen posible llevar un registro detallado de los

datos de la muestra de una poblacion.

Se realiz6 una encuesta estructurada indirecta. Las respuestas se obtuvieron via
digital mediante Google forms. El cuestionario const6 de un total de 35 preguntas
(Anexo 3). Constaba de cuatro secciones y al final de cada una se coloc6 una
pregunta filtro que permitia avanzar a la siguiente o terminar la encuesta. La
primera fue acerca de factores demograficos, edad, sexo, residencia, ocupacion,
elaboracion de manualidades y una pregunta final para determinar que personas

confeccionaban o no bisuteria.

Las personas que si la elaboraban continuaban con preguntas enfocadas en el
top of mind de los almacenes y caracteristicas del lugar donde adquiririan los
insumos para hacer bisuteria. En la siguiente seccion, los clientes de Haga y
Venda evaluaban diferentes aspectos de la empresa, por medio de escala de
Likert y seleccion mudltiple. Se realizé también preguntas relacionadas con el

interés, la asistencia y calificacion de los cursos de capacitacion impartidos.

Finalmente, los encuestados debian calificar de manera global a la empresa a
través de NPS.
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5.4. Poblacion y muestra

La muestra de la poblacion se establece mediante modelos matematicos que
garantizan representatividad y generalizacion de las conclusiones al tener
conocimiento del margen de error y el control de algunos factores como la forma
de realizar las preguntas y el contexto en que se formulan y contestan (Grasso,
2006).

“Una muestra es una porcion representativa de un colectivo o una poblacién
determinada” (Rojas, 2011), de la cual se obtiene informacién caracteristica de
la poblacion total. Para determinar el tamafio de la muestra, se utilizaron los
datos registrados en el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos del Ecuador
(INEC) que pronostica que para el afio 2022 proyecta una poblacién total en
Quito de 2.781.641 habitantes, en el area urbana viven 1.911.966 personas de
las cuales el 51,7% son mujeres (INEC, 2020).

Para el calculo de la muestra se uso la férmula que orienta sobre el célculo del

tamafo de la muestra para poblaciones finitas:

NXxZ2xpxq

n=
e2(N-1)+Z2xpxq

n: es el tamafio de la muestra (nUmero de encuestas que vamos a hacer).

N: es el tamafio de la poblacién o universo (nimero total de posibles encuestados).

Z: es una constante que depende del nivel de confianza que se asigne.

e: es el error muestral deseado

p: es la proporcion de individuos que poseen en la poblacion la caracteristica de estudio.

g: es la proporcién de individuos que no poseen esa caracteristica, es decir, es 1-p.

Los datos para aplicarse para el nUmero de encuestas a realizarse son los
siguientes:

N: 988486

Z:1,96

e: 5%

p: 0,5
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g: 0,5

988486x(1.96)2x0.5x0.5

((0,05) 2 (988486-1)) + ((1,96) 2 x0,5x0,5)

El nUmero obtenido es de 384 encuestas.

5.5. Técnica de muestreo.

Las técnicas de muestreo son un conjunto de técnicas estadisticas que permiten
seleccionar individuos para estimar caracteristicas de toda la poblacion. Existen
dos tipos: muestreo probabilistico y muestreo no probabilistico. La diferencia
entre las dos radica en la posibilidad de conocer la probabilidad de seleccion de

cada individuo y el procedimiento de captacion utilizado (Nogales, 2004).
Para la aplicacion de las encuestas se escogio el método de muestreo no
probabilistico de bola de nieve, se comenz6 con emprendedores que hacian
manualidades y fueron recomendando a otras hasta llenar 400 encuestas.
6. RESULTADOS

6.1. Analisis de Resultados
Se obtuvieron 400 respuestas a la encuesta propuesta, cuyos resultados son los

siguientes:

Pregunta 1: Seleccione su género

11%
Mujeres
Hombres
89%

Figura 1. Seleccione su género.
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De un total de 400 personas que respondieron la encuesta, el 89% fueron
mujeres, y el 11% hombres, al haber usado el método de bola de nieve, algunos

hombres respondieron la encuestas porque hacen manualidades.

Pregunta 2: Seleccione el rango de edad en la que se encuentre

7%

18 a 24 afos
19%
47% 25 a 34 afios

35 a 44 afios

27% 45 a 55 afnos

Figura 2. Seleccione el rango de edad.

En un mayor porcentaje las personas que hacen manualidades estan entre los
35 hasta los 55 afios. A menor edad, menor cantidad de personas que hacen

manualidades.

Pregunta 3: Actualmente ¢ Cudl es su ocupacion?

Figura 3. Ocupacion actual

El 10% de personas contestaron que eran amas de casa, 8% estudiantes o

artesanas, 7% comerciantes, el resto se reparte entre muchas otras
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ocupaciones, lo que indica que no depende de la ocupacion que tengan si hacen

0 no algun tipo de manualidades o artesanias.

Pregunta 4: ¢, En qué sector de la ciudad de Quito se encuentra?

7% Norte
10% Valle de los Chillos

10% Sur

53% Cumbaya, Tumbaco y

alrededores

20% Centro

Figura 4. Sector de residencia.

La mayor cantidad de gente reside en el norte de Quito con un 53%, seguido del
Valle de los Chillos y el sur de Quito con un 20% y 10% respectivamente. Este

dato es util para poder analizar la ubicacion de los clientes y potenciales clientes.

Pregunta 5: Realiza algun tipo de manualidades

7%
10% Bisuteria
Tejidos y Bordados

11% o ,
Ceramlca,vnrales, resina

54%
Macrame

18%
Scrapbook

Figura 5. Tipos de manualidades.
El 54% de encuestados respondio que hacia bisuteria, 18% tejidos y bordados,

11% ceramica, vitrales y resina y 10% macramé. Esta informacién sirve para

poder determinar cuales son las manualidades que realizan los encuestados.
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Los datos recabados sirven para poder evaluar una potencial diversificacion de

productos hacia las otras manualidades que realizan los clientes.

Pregunta 6: ¢Realiza bisuteria artesanal?

28%
Si
No
2%

Figura 6. Realizacién de bisuteria artesanal

El 72% de los encuestados realiza bisuteria artesanal, en contraste con la
pregunta 5, se observo que habia personas que hacian otra manualidad ademas
de la bisuteria. Esta fue una pregunta filtro para poder continuar con la

evaluacioén del posicionamiento de mercado de Haga y Venda.

Pregunta 7: ¢ Cudles son las razones por las que elabora bisuteria?

7%
Pasatiempo

Negocio
9% 54%

Pasatiempo y
negocio

Figura 7. Razones para elaborar bisuteria

En la figura se puede observar que el 54% de las personas encuestadas realizan
bisuteria Unicamente como pasatiempo versus el 39% que lo hacen por negocio,
y un grupo menor lo hace tanto como pasatiempo y negocio. Esta informacion
es importante para poder determinar el enfoque que le dan los clientes al realizar

su bisuteria.
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Pregunta 8: ¢ Con qué frecuencia acude a comprar materiales para realizar

bisuteria?

8%
0,
15% Semanal
Quincenal

Mensual
7%

Figura 8. Frecuencia de compra.

El 77% de los encuestados compra mensualmente, el 15% quincenal y 8% una
vez a la semana. La frecuencia de las compras ayuda a crear estrategias

enfocadas en incrementar las visitas al almacén.

Pregunta 9: ¢ En donde compralos insumos para elaborar bisuteria?

Local fisico

5061180
5% Local fisico, redes sociales

0,
6% Redes sociales

0 y
8% Local fisico, redes sociales,

pagina web

Local fisico, pagina web

74% Péagina web

* Redes sociales, pagina web

Figura 9. Lugares en donde se compran insumos de bisuteria.

El lugar en donde el cliente adquiere insumos para bisuteria permite conocer una
de las preferencias de compra del mercado objetivo. De manera que se pueda
implementar nuevas alternativas o mejorar basadas en preferencias y
necesidades de los clientes. En este caso, el 74% de los encuestados acude a

locales fisicos, y el 26% utiliza un mix de canal fisico y la web para sus compras.

22



Pregunta 10: ¢Donde obtiene informacion sobre tendencias, disefos,

materiales de bisuteria artesanal?

16% 29% Pinterest

Instagram

Paginas
web
2204 Facebook

25%

Figura 10. Obtencién de informacién sobre bisuteria artesanal.

Conocer de donde obtienen los modelos y tendencias es de gran ayuda para
saber donde es necesario estar como marca y asi mantenerse siempre visible
para clientes y potenciales clientes. El estudio refleja que mayoritariamente en

Instagram y Pinterest, encuentran informacién sobre bisuteria.

Pregunta 11: Califique la importancia de las siguientes caracteristicas de

los almacenes donde compra los materiales para elaborar bisuteria.

MW Nada importante W Poco importante W Neutral M Importante W Muy Importante

|
T
calidad de los productos |_
Exhibicién de los productos III_
/I
Cursos de capacitacion II.._

100% 0% 100%

Figura 11. Importancia de caracteristicas de almacenes de insumos.

El estudio muestra que para los encuestados es muy importante la variedad,

calidad y servicio al cliente al momento de elegir un almacén para la compra de
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los insumos. El precio es un factor importante, seguido de la ubicacion, la
exhibicion de los productos y por ultimo se encuentran los cursos de
capacitacion. Si se consideran los gustos y preferencias del cliente se puede
generar en él una buena experiencia de marca y que la prefiera frente a la

competencia.

Pregunta 12: ;Cual es el nombre del almacén o almacenes donde compra

material para elaborar bisuteria?

2%

3% 2% e
4%

Haga y Venda
El Palacio de la Joya
Artesanias Pozo
Bisumoda
Almacenes del centro

88% Casa del insumo

Figura 12. Principales almacenes, insumos para bisuteria.

Los resultados del estudio muestran que el 88% menciona a Haga y Venda como
el primer nombre del almacén donde compran sus insumos, seguido de El
Palacio de la Joya, Artesanias Pozo y otros diferentes comercios que

representan menos del 2%.

Pregunta 13: ¢ Cudles son las caracteristicas del almacén que colocé en el

numero 1 en la pregunta anterior?

cliente

La Variedad

Precio

calidad

ubicacion precios

Figura 13. Caracteristicas de almacén seleccionado nimero 1.
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Las caracteristicas que mas destacaron de los locales en donde compraron los
encuestados es variedad, atencidn y ubicacion. Es importante tomar en cuenta

estas caracteristicas para comparar a la competencia con Haga y Venda.

Pregunta 14: ¢Ha realizado compras en Haga y Venda Bisuteria?

9%
Si
no

91%

Figura 14. Compras en Haga y Venda Bisuteria.

Esta fue una pregunta filtro, para de aqui en adelante conocer cuéal es la
experiencia del cliente con Haga y Venda. Del total de encuestados que realizan
bisuteria, el 91% manifesté haber hecho compras en Haga y Venda.

Pregunta 15: ¢, Cémo conocié de Haga y Venda Bisuteria?

1%

Recomendaciones
25%

0
41% Paginas web

Redes sociales

Revistas y periédicos
33% P

Figura 15. ¢ Como conoci6 de Haga y Venda?

Las personas que afirmaron comprar en Haga y Venda, en su mayoria, la

conocieron por medio de recomendaciones de otros clientes y redes sociales.
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Estos resultados coinciden con lo identificado antes del estudio del mercado, el
posicionamiento de Haga y Venda se ha conseguido por medio del boca a boca

y en los ultimos afios por el uso de las redes sociales.

Pregunta 16: ¢En qué local de Haga y Venda Bisuteria ha comprado?

24%
CCNU

Valle de los
76% Chillos

Figura 16. Porcentaje de compras en los locales de Haga y Venda Bisuteria

Haga y Venda cuenta con locales en Quito, al norte en el Centro Comercial
Naciones Unidas (CCNU) y el Valle de los Chillos, los resultados de la encuesta
realizada mostraron que el 76% de las ventas se realizaron en el almacén del
norte de la ciudad comparado con el 24% que lo hizo en el Valle de los Chillos.
Estos datos van de acuerdo con los resultados demogréaficos que mostraron que
el 54% de las personas que realizan bisuteria se encuentran en el norte de la
ciudad de Quito.

Pregunta 17: Califigue de manera general los productos y servicios de Haga
y Venda Bisuteria.

%
4% 7° Excelente

Bueno
50%

44% Ni bueno ni malo

® Regular

Figura 17. Calificacién general del Haga y Venda Bisuteria.
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El 94% de los encuestados califican de manera general los productos y servicios
de Haga y Venda Bisuteria entre excelente y bueno, lo que mostré un alto grado

de satisfaccion del cliente.

Pregunta 18: Califique los productos que encuentra en Haga y Venda
Bisuteria en las siguientes areas.

M Muy insatisfecho M Insatisfecho m Neutral M Satisfecho W Muy satisfecho

|
|
0% 100%

100%

Figura 18. Satisfaccién del cliente con diferentes caracteristicas.

Las personas encuestadas que compraron en Haga y Venda estuvieron
satisfechas y muy satisfechas con la calidad y la variedad de productos, estos
dos factores también fueron los mas importantes en las caracteristicas que

determinaban la eleccion del lugar de compra de los insumos de bisuteria.

Pregunta 19: De acuerdo con su experiencia, califique la atencion en el

local en el momento de la compra. Siendo 1 muy malo y 5 muy bueno.

7%
13%

1 8. 8.8 4

Clasificacion media 4.56

20%

g A WO N P

27%

Figura 19. Calificacion atencién en local Haga y Venda.
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En cuanto a la calificacion de la atencion al cliente, la media fue de 4,56. A pesar
de ser un buen promedio, hay un 40% de personas que no calificaron como
buena la atencién, lo cual se debe tomar como un punto de mejora, que no se

habia identificado como un problema antes del estudio.

Pregunta 20: Califique los precios de los insumos que encuentra en Haga

y Venda

3%:%
20% .
0% Accesible
Caro
Barato

Muy caro
75%

Figura 20. Calificacién de precio de insumos.

Desde la percepcion de los encuestados que han comprado en Haga y Venda,
los precios se encuentran en un 75% en el rango de accesibles y hay un 20%
que son caros, por lo que es necesario revisar qué productos son los

considerados caros y con qué se esta comparando.

Pregunta 21: Escoja la opcion que usted preferiria al momento de tomar un

curso de bisuteria.

o Personalizado: grupos de hasta cuatro personas que realicen cada una lo
gue estén interesadas en aprender.
o Portemas: grupos de hasta cuatro personas con un disefio sugerido que

incluya el costo de los materiales en el valor del curso.
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48% .
Personalizado

52%
Por grupos

Figura 21. Opciones para tomar curso de bisuteria.

Era muy importante conocer acerca de las preferencias al momento de tomar un
curso porque es una de las principales formas en las que se motiva al cliente a
hacer futuras compras, las dos opciones obtuvieron puntajes similares, lo que

mostro que se pueden implementar las dos modalidades de cursos.

Pregunta 22: Indique el horario en el que podria asistir a clases

personalizadas de bisuteria

13%
Fin de semana: tarde

40%
20% Fin de semana:
mafiana

Miércoles y viernes :
mafiana

Lunes: tarde
27%

Figura 22. Seleccion de horario para cursos.

Los cursos son un complemento para la venta de los insumos. Conocer la
preferencia de horarios es necesario para poder implementarlos en los cuales
serian mas atractivos para los clientes. El estudio mostré6 que los fines de

semana en la mafana y la tarde resultarian factibles para tomarlos.
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Pregunta 23: ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un curso personalizado

de 2 horas de bisuteria? Sin tomar en cuenta el costo de los materiales

22%
$5
$8
$10

47%

31%

Figura 23. Disposicién a pagar.

La disposicion a pagar $5 es mas alta que las demas opciones. Actualmente, es
el valor que tienen los cursos. Este dato en conjunto con la preferencia de horario
permitird organizar de mejor manera el cronograma de capacitaciones que tiene

Haga y Venda.

Pregunta 24: ¢Ha asistido a los cursos que se imparten en Haga y Venda?

35%
Si
no
65%

Figura 24. Asistencia a cursos de bisuteria en Haga y Venda.

Esta fue otra pregunta filtro para averiguar cuantas personas ya han asistido a
las capacitaciones impartidas en los almacenes de Haga y Venda. Se encontr6
gue el 65% de las personas que compran en Haga y Venda no han asistido a los

CUrsos.
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Pregunta 25: Califique los cursos que has recibido en Hagay Venda. Siendo

1 muy malo y 5 muy bueno

7%

0,
33% 18%

L8 8 8.8

20% Clasificacion media 4.64

a A W N P

27%

Figura 25. Calificacién de cursos en Haga y Venda Bisuteria.

Un 60% de las personas que han asistido a los cursos los calificaron como bueno
y muy bueno. Estos datos coinciden con la calificacion obtenida de forma general

como Haga y Venda.

Pregunta 26: Califique el costo de los cursos impartidos en Haga y Venda.

1%

24% Barato

Ni barato ni
caro

Caro

75%

Figura 26. Calificacion del costo de los cursos impartidos en Haga y Venda.

El grupo de personas que asistio a los cursos respondié que el costo no era ni
barato ni caro. La aceptacion del valor y la buena calificacién obtenida en las
preguntas que hacen referencia a los cursos, permite determinar que la
implementacion de cursos permanentes podria representar una oportunidad de

crecimiento.
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Pregunta 27: ¢Qué probabilidades hay de que recomiende los cursos de
Hagay Venda?

67

-100 +100
NPS®

Figura 27. NPS cursos impartidos en Haga y Venda.

Como se observo en la pregunta 15, un alto porcentaje de personas conocen
Haga y Venda por recomendaciones, los cursos tienen una buena calificacion de
parte de los clientes, esta puede ser una oportunidad para crear planes de

fidelizacion y recomendacion.

Pregunta 28: Escriba tres aspectos positivos de Haga y Venda Bisuteria

Productos precios Buena atencion

d Variedad

Ubicacion
productos calidad

., o varieda
Atencion - .
ubicacion Calidad atenc'O"

producto
cliente Precios

precio

Los
buena atencion

Figura 28. Aspectos positivos de Haga y Venda.

La variedad y la atencién fueron los que mas destacaron entre los aspectos

positivos de Haga y Venda, seguidos de la calidad y la ubicacion.

Pregunta 29: ¢ En cuales aspectos debemos mejorar?

curso Mas variedad

productos Precio Pr?dUCtD
atencion  |\[]3s Varleda

or
local P

Atencion  precio mas lLa

precios Material

cursos Precios
4 Variedad

cliente

Figura 28. Aspectos para mejorar de Haga y Venda.
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A pesar de ser la variedad un aspecto positivo, los clientes consideran que se
podria tener mas productos o lineas nuevas de productos, mencionan también
qgue los productos se agotan con mucha facilidad y el periodo de recambio es
alto. Otra consideracion es el tamafo del local y el aforo de este.

Pregunta 30: ¢Conoce las redes sociales de Hagay Venda?

18%

Si
No
82%

Figura 30. Conocimiento de redes sociales de Haga y Venda.

Los trabajos que se han realizado en redes han dado a conocer Haga y Venda,
como se evidencié en la pregunta 15, y también en esta en la que 82% afirmé si

conocer las redes de Haga y Venda.

Pregunta 31: ¢Le llegan nuestros anuncios y promociones por correo

electrénico?

48% 5204 Si
No

Figura 31. Recibo de anuncios y promociones por correo electronico.
Otra estrategia que se habia utilizado es el envio de los correos electrénicos a

clientes registrados, en esta pregunta se observo que al 48% no le llegan los

correos, es decir, la estrategia no esta teniendo un buen alcance.
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Pregunta 32: ¢Conoce nuestra paginaweb?

46% .
Si

54% 6

Figura 32. Conocimiento de pagina web Haga y Venda.
La pagina web es una herramienta muy necesaria en la actualidad, los resultados
indicaron que solo 54% ha visitado la pagina de Haga y Venda. Es necesario dar

conocer esta herramienta digital que puede resultar muy Util porque cuenta con

catadlogo completo.

Pregunta 33: ¢{Nos ha contactado por WhatsApp?

Figura 33. Contacto por WhatsApp.

El WhatsApp es una plataforma que ayuda con la comunicacion directa con el
cliente, un 71% de personas afirmaron que si han contactado con el almacén por
medio de la plataforma. Lo cual podria ser una herramienta de venta al aumentar

el nimero de ventas cerradas por medio de esta via.
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Pregunta 34: ¢{Qué probabilidades hay de que recomiende Haga y Venda a
un amigo o familiar?

57

-100 +100
NPS®

Figura 34. NPS Haga y Venda Bisuteria.

El 65% recomendaria Haga y Venda a un amigo o familiar cercano, el 27% se

manifesté como pasivo.

6.2. Comprobacion de Hipotesis

H1. Al menos el 30% de las personas que hacen manualidades, realizan
bisuteria como parte de sus artesanias.
R1. El 66% de las personas que hacen manualidades, realizan bisuteria como

parte de sus artesanias.

Para la comprobacién de hipétesis se utilizara el célculo estadistico de prueba

para proporciones, cuya férmula es la siguiente:

Donde:
_ P — p P: Proporcion de la muestra.
Z= p: proporcion de la poblacion
Pq q: 1-p
n n: nimero de datos
Definicion de la hipotesis: HO: P =0,30 H1: P > 0,30
Nivel de significancia: a=0,05 za=1,96
0,66 — 0,30
= . . z=15,71
z \/ (0,30) (0,70)
400
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Al ser HO: 15,71 > 1,96, se acepta esta hipotesis como verdadera, ya que el 66%

de las personas que hacen manualidades realizan bisuteria.

H2. Los clientes que compran insumos de bisuteria prefieren lugares de facil
acceso con una gran variedad de productos, buen servicio al cliente y bajos
precios.

R2. Para los clientes lo mas importante al escoger un almacén para la compra
de sus insumos son la calidad, el servicio y la variedad, seguido del precio. La

ubicacion no es factor considerado importante por los clientes.

200
180
160
140
120

100

8

6

: I II

: l

Muy Importante Importante Neutral Poco importante Nada Importante

o O O O

m Calidad productos = Servicio mVariedad m Precio mExhibicién productos mUbicacion m Cursos

Figura 35. Caracteristicas de los lugares en donde se compra insumos para bisuteria.

Por lo tanto, la hipétesis no es verdadera porque la ubicacion no es importante

al momento de considerar el lugar de compra de insumos para bisuteria.

H3. Al menos el 40% de compras de insumos de bisuteria se realizan
guincenalmente.
R.3. El 15% de compras de insumos de bisuteria se realizan quincenalmente, el

77% mensualmente y 8% semanalmente.

Para la comprobacion de hipotesis se utilizara el célculo estadistico de prueba

para proporciones, cuya formula es la siguiente:
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o
Ne)

n

Definicién de la hipotesis:

Nivel de significancia:

Donde:

P: Proporcion de la muestra.
p: proporcion de la poblacion
q:1-p

n: nimero de datos

HO: P =0,40 H1: P >0,40
a=0,05 za=1,96
0,16 — 0,40

z:\/

z=-9,83

(0,40) (0,60)

400

La hipétesis es nula, H1: -9,83 < 1,96. Unicamente el 15% de las personas

encuestadas que realizan bisuteria compran quincenalmente.

H4. Al menos el 80% de personas que realizan bisuteria han comprado en los

locales de Haga y Venda.
R4. El 91% de las personas que realizan bisuteria han hecho compras en los

locales de Haga y Venda.

Para la comprobacion de hipoétesis se utilizara el calculo estadistico de prueba

para proporciones, cuya férmula es la siguiente:

P—-p Donde:
Z=—
Pq P: Proporcion de la muestra.
n p: proporcion de la poblacion
q:1-p
n: nimero de datos
Definicion de la hipétesis: HO: P = 0,80 H1: P> 0,80
Nivel de significancia: a=0,05 za=1,96
_ 0,90-0,80 _g
(0,80) (0,20) Z=

R

400
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Si HO: 5 > 1,96, la hipotesis es verdadera. EI 90% de las personas que realizan

bisuteria han comprado en Haga y Venda.

H5. Al menos el 90% de las personas que realizan bisuteria estarian dispuestas
a pagar por cursos de capacitacion $5 por dos horas sin tomar en cuenta los
materiales.

R5. Del total de encuestados, el 47% estarian dispuestos a pagar $5, el 31% $8
y el 22% $10 por cursos de capacitacion de dos horas sin tomar en cuenta los

materiales.

Para la comprobacién de hipétesis se utilizara el calculo estadistico de prueba

para proporciones, cuya férmula es la siguiente:

P—-p Donde:
zZ=——
Pq P: Proporcion de la muestra.
n p: proporcion de la poblacion
q:1-p
n: nimero de datos
Definicion de la hipotesis: HO: P = 0,90 H1: P > 0,90
Nivel de significancia: a=0,05 za=1,96
_ 0,47 -0,90
Z= \/ (0,90) (0,10)
400
z =-28,66

La hipotesis es nula porque HO: -28,66 < 1,96. El 47% estaria dispuesto a pagar

$ 5 por dos horas sin tomar en cuenta los materiales.

H6. El grado de satisfaccion de los clientes de Haga y Venda es alto y lo

recomendarian a sus familiares y amigos.

38



R6. El Net Promoter Score (NPS) de Haga y Venda es de 57%, lo que permite
ver que existe un gran numero de promotores que recomendarian a la marca y

son fieles a ella.

NPS

Promotores 147 65%
Pasivos 61 27%

Detractores 18 8%

NPS =% promotores - % detractores
NPS = 65% - 8%

= Promotores Pasivos Detractores
NPS =57%

La hipotesis es verdadera, ya que un NPS mayor a 50 es alto. De acuerdo con
las respuestas de los encuestados, el 65% recomendaria Haga y Venda a sus

familiares y amigos.

6.3. Conclusiones Generales del Estudio

e Las mujeres entre 35 a 55 afios son las que realizan bisuteria,
independientemente de la ocupaciéon que tengan, ya que no hay una
tendencia a una ocupacioén. Esta informacioén resulta atil para delimitar el
mercado objetivo y realizar estrategias que permitan llegar a este
segmento.

e Las personas que realizan bisuteria, en su mayoria, también realizan otras
manualidades y obtiene informacion de la web y redes sociales,
principalmente de Instagram y Pinterest. Es necesario enfocar los
esfuerzos en crear contenido en estas redes para estar siempre presente
en los clientes.

e Las compras de insumos para bisuteria se realizan mensualmente, por lo
cual seria necesario implementar planes enfocados en atraer a los

clientes de manera mas regulares y disminuir la frecuencia de compra.
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El 91% de las personas ha comprado en Haga y Venda, porque cumple
con las caracteristicas descritas deseables en un almacén de insumos.
Haga y Venda tiene una buena recordacion de marca en el mercado, pero
tiene un NPS de 57, lo que nos indica que, aunque los clientes conocen
el almaceén, su satisfaccion no es alta, se debe trabajar en la experiencia
de compra que se brinda al cliente.

La variedad es un factor muy importante para el consumidor, lo menciona
como un punto fuerte, pero también como uno por mejorar. Se debe
analizar qué insumos tienen problemas por mejorar su abastecimiento.
Los cursos de capacitacion son poco importantes para el cliente porque
obtiene informacién de la web, sin embargo, estaria dispuesto a pagar
desde $5 hasta $10 por capacitaciones de dos horas, aunque compran en
Haga y Venda no han tomado los cursos que se imparten.

Los aspectos para mejorar detectados mediante las respuestas de las
encuestas son menor tiempo de reposicibn de mercaderia, mas
informacion en redes sobre tendencias de moda en bisuteria,

capacitaciones en linea y mayor espacio fisico en los almacenes.

DISCUSION DE LOS RESULTADOS Y PROPUESTA DE SOLUCION
7.1. Objetivos de marketing

Los objetivos de marketing para el afio 2023 son:

Alcanzar un crecimiento del 30% en las visitas quincenales de los clientes
gue actualmente acuden una vez al mes a la tienda fisica.

Incrementar en un 30% la asistencia a los cursos de técnicas de bisuteria
gue se imparten en la tienda.

Aumentar el alcance en Facebook e Instagram en un 15% en el proximo
afo.

Aumentar un 15% en interacciones de las publicaciones de Instagram y
Facebook en el proximo afio.

Alcanzar un NPS de 75 al finalizar el afio 2023.
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e Incrementar las ventas en un 15% en el primer afio y en adelanto un 10%

cada afo por cinco afos.

7.2. Definicion de propuesta de valor

“La propuesta de valor de una empresa es el conjunto de beneficios o valores
que promete proporcionar a sus clientes para satisfacer sus necesidades”
(Kotler, P G. 2017). La propuesta de valor de Haga y Venda se desarrolld
mediante el modelo Canvas de Propuesta de Valor, como se muestra a

continuacion:

BUSSINES MODEL CANVAS HAGA Y VENDA BISUTERIA

Socios clave w Actividades clave V Propuestas de valor* Relacion con clientes ;3& Segmentos de clientes @

Proveedores de China, Importacion de insumos para |Asesoria personalizada en | Servicio de disefio en el momento |Mujeres de 35 a 55 afios, que
USA y Brasil. hacer bisuteria. disefios de bisuteria. de la compra gusten de elaborar bisuteria, para
sU propic uso o como parte de un
negocio gue les genere ingresos
con baja inversidn inicial.

Mujeres emprendedoras Comercializacién de insumos |Importacion de productos en|Venta personalizada por

que disefian y venden para hacer bisuteria. tendencia. whatsapp

bisuteria hecha por si

mismas.

Bancos nacionales. Capacitacion en disefio y Mantener variedad Pagos por medio de canales
técnicas de elaboracion de constante de insumos. digitales v tarjetas de débito v
bisuteria. crédito

Servicios de mensajeria v Cursos perscnalizados en

transporte de técnicas de elaboracion de

encomiendas locales v bisuteria.

Centros comerciales. Oportunidades de generar

ingresos extra

Recursos clave  geeq Ambiente comodo v Canales Eq
adecuade para las

Persenal capacitado en Insumos de calidad para la | Tienda fisica

disefio y elaboracién de elaboracion de bisuteria.

bisuteria artesanal.

Ineumos de varios tipos de Redes sociales: Faceboook,

materiales Instagram, Google Ads

Locales en sitios accesibles Pagina Web

Cursos personalizados VWhatsapp

Estructura de costos Fuentes de ingresos

=

IE

Alguiler de locales Venta de insumes para la elaboracion de bisuteria.
Sueldos v beneficios de ley de los empleados Reparaciones de prendas dafiadas

Pago de tasas de importacion de productos Disefio v elaboracion de prendas personalizadas
Pago proveedores Capacitacién en técnicas de elaboracién de bisuteria

Pago de préstamos bancarios

Figura 36. Modelo Canvas empresa Haga y Venda

Se puede resumir de la siguiente manera: Haga y Venda ofrece productos de
calidad y alta durabilidad, con clases personalizadas que promueven el
desarrollo de ideas innovadoras y permiten crear un estilo propio. Las ideas se

valorizan y se convierten en ingresos extra.
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7.3. Segmento objetivo

Segun los datos publicados por del INEC, en la ciudad de Quito hay 2.781.641
habitantes, 1.911.966 personas viven en el area urbana, de las cuales el 51,7%
son mujeres, es decir, 988.486 personas (INEC, 2020). Acorde con los
resultados obtenidos en la encuesta realizada en el estudio de mercado, las
personas que se dedican a realizar manualidades son hombres en un 11% y
mujeres en un 89%. Las mujeres que se dedican a elaborar manualidades entre
estas bisuterias, tienen de 30 afios en adelante. En la ciudad de Quito el 55% de
mujeres se encuentra en este rango de edad (INEC, 2020).

Para la definicion del segmento objetivo de Haga y Venda se tomé en cuenta
variables geograficas, demogréficas, psicograficas y conductuales, asi se
determind que el segmento objetivo : Mujeres de 30 afios en adelante, de nivel
socioeconémico medio en la ciudad de Quito, que realizan manualidades y
bisuteria como pasatiempo o emprendimiento. De acuerdo al segmento objetivo
se establecio el buyer persona para Haga y Venda, se muestra en la figura a

continuacion:

]
(¥Haga y Venda
= BISUTERIA
|
Biografia Puntos de dolor Motivos de compra

Variedad de insumos,
talleres de nuevas tendencias,
ijos, disfr r a la mada, disena o servicio con guia para sus disefios, productos
su propia bisuteria, disfruta de pasar precios altos, novedosos.

Wujer de 38 afios, casada, promotora de
productos

e catdlogos. tiene 2

Edad tiempo con sus amigas.
R S— L}
38 afios
s Personalidad ¢:C6mo nos encuentra? Percepcion de la marca
exo
: EXiroveton Redes sociales. recomendaciones, Haga
e (S ] o son ni caros y
Emocianal que se necesi
Ocupacion IS

Vendedora Planificadora

Estado Civil Canales

Casada
% % Instagram
Nivel Educativo

Facebook
universidad

Pinterest

Youtube

Figura 37. Buyer Persona Haga y Venda
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7.4. Posicionamiento

7.4.1. Estrategia de marca

Las estrategias de marca buscan a través de diversos elementos crear una
identidad propia que le permita diferenciarse de la competencia (Useda, 2008).
Busca comunicar el proposito y beneficios de la marca y asi conectar con el
segmento objetivo. En la figura a continuacion de muestra en resumen la

estrategia de marca de la empresa Haga y Venda.

Valores

Creatividad

Colaboracién

Integridad

Arquetipo
Mapo
RAHaga y Venda®

Figura 38. Estrategia de marca de Haga y Venda

7.4.3 Ildentidad de marca

e |sologo: es un cuadrado que representa un dije con una flor que tiene los

colores que representan los atributos de la marca.
o
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e Cromatica:
(O Verde: realizacion, naturaleza, serenidad
@ Al Integridad, calma, infinito
O Blanco: creatividad, seguridad, bondad.

@ Rosa: Elegante, femenino

e Tipografia: Britannic Bold

Venda

7.4.4 Declaracion de posicionamiento

El posicionamiento con el que comenzé el negocio fue: Haga y Venda ofrece
cursos y todo tipo de materiales para elaborar bisuteria, inicia tu negocio y un
nuevo pasatiempo. Como se evidencia en el estudio de mercado, actualmente el
posicionamiento en la mente de los clientes es de un almacén que vende
insumos para elaborar bisuteria, pero las capacitaciones no son la primera

opcién, ya que obtienen informaciéon que necesitan en la web.

El posicionamiento de Haga y Venda, se enfocard en el desarrollo de nuevas
destrezas y habilidades innovadoras que no solo sean un nuevo pasatiempo,
sino que permita generar nuevos ingresos, sin necesidad de conocimientos

previos ni grandes inversiones.
7.5. Estrategia General de Mercadeo

La estrategia general de mercadeo estara dirigida al mercado de meta de Haga
y Venda, mujeres de 30 afios en adelante, de nivel socioeconémico medio en la
ciudad de Quito, que realizan manualidades y bisuteria como pasatiempo o

emprendimiento.
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De acuerdo con los resultados obtenidos en el estudio de mercado, los puntos
fuertes que existen son: conocimiento de la marca y la atencion al cliente, sin
embargo el NPS es bajo. No se ha generado un adecuado posicionamiento de

la marca ni tampoco se ha trabajado en fidelizacion de los clientes.

Se aplicaran estrategias de diferenciacion enfocadas en las necesidades del
cliente, ofertando productos con precios competitivos en el mercado, productos
diferenciados, implementando planes de fidelizacion para los clientes y
desarrollando campafias en redes sociales que en conjunto permiten cumplir con

los objetivos de marketing propuestos.

7.5.1 Portafolio de Productos

Haga y Venda oferta dos productos, los insumos para realizar bisuteria y cursos
de técnicas de elaboracién de bisuteria. Los insumos que se ofertan son muy
variados, herramientas, hilos, broches, separadores, cristales, piedras naturales,
dijes, bases de aretes y anillo, argollas, alfileres, cadenas, se encuentran en

diferentes materiales y se pueden personalizar algunos como los dijes.

El segundo producto son los cursos de capacitacion en técnicas de elaboracion
de bisuteria, se imparten dos horas los dias sabado y domingo. Los dos son
complementarios, ya que de esa manera se promueve la recompray la utilizacién

de los materiales adquiridos en nuevos disefios.

7.5.1.1. Estrategia de productos personalizados:

La estrategia de productos diferenciados esta dirigida a crear diferencias en la
oferta de productos que le permitan distinguirse de la competencia (Ferrell,
2012).

Tomando en consideracion esta estrategia se abriran nuevos horarios de cursos

personalizados y clases grupales de técnicas especificas y en tendencia, ya que
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de acuerdo con los resultados del estudio de mercado, las personas encuentran
informacion en la web, y al tener Unicamente un horario predefinido de fin de
semana, no acuden a los cursos. Con la implementacion de nuevos horarios se
busca atraer a una parte de las personas que no han asistido y usan solo

informacion de la web.

Los dijes y separadores en goldfield y plata, pueden ser personalizados por el
cliente con formas de nombres y figuras, asi como también en las placas de
acero se graban con laser diversos disefios que luego son usados en collares,

pulseras o llaveros, entre otros usos.

7.5.1.2. Estrategia de productos en combos

Se crearan combos de materiales para la elaboracion de accesorios que utilizan
técnicas sencillas que se pueden aprender con un tutorial grabado. En muchas
ocasiones los clientes preguntan por productos ya hechos como recuerdos de

primera comunion o bautizos, estos serian también parte de los kits.

Al momento de reservar y cancelar con anticipacién las clases grupales de
técnicas especificas, el cliente tendra la posibilidad de adquirir un combo de

materiales a usarse a un precio diferenciado.

7.5.2. Precio
De acuerdo con los resultados del estudio de mercado, los clientes de Haga y
Venda son susceptibles al precio. Por lo cual es necesario tener estrategias de

precio que permitan que se genere recompra constante y no prefieren ir a la

competencia.
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7.5.2.1 Fijacion de precios

Haga y Venda ha fijado el precio de los productos con base al requerimiento del
25% de margen de ganancia impuesta por los propietarios, que corresponde a

la estrategia de costo incrementado.

Actualmente, se aplica descuentos por volumen, de manera que al comprar un
volumen mas alto el precio baja, asi el costo de una decena de unidades de un

mismo producto es igual al de una docena.

7.5.3. Plaza

La empresa trabaja con un modelo de canal corto, de manera que se realiza la
importacion directa de insumos desde el fabricante. Las importaciones se
organizan de acuerdo con tendencias de moda y temporadas marcadas en el
afio como son Navidad, sacramentos religiosos y graduaciones. Uno de los
dolores del cliente que se evidencia en el estudio de mercado, es la variedad y
el bajo inventario de productos nuevos, por lo cual, previo a las proximas
importaciones, se realizara una proyeccion de ventas ajustada a la rotacion para

gue siempre se cuente con los productos a tiempo.

Se mantendra la estrategia de distribucién exclusiva, en la que Haga y Venda,
tiene sus propios puntos de venta, tanto fisicos como digitales. Se fortaleceran
los canales digitales. Desde la pandemia se empezaron a realizar ventas por

medio de WhatsApp, este es un canal que se potenciara.

Las personas que trabajan en las tiendas seran capacitadas en el uso de la
plataforma y asi poder obtener mayores beneficios de esta herramienta. La
pagina web, no cuenta con un botdn de pagos y no es posible finalizar la compra
en ese momento, por lo que se implementara el sistema de pagos digital para

capturar ventas al momento de la visita.
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7.5.4. Promocion
7.5.4.1 Estrategias pull

La publicidad estarad enfocada en redes sociales, los resultados del estudio de
mercado evidenciaron que el segmento de mercado objetivo obtiene informacién
de redes sociales y la web. Se estableceran campafias tanto en Facebook como
en Instagram. Se contratara una persona que maneje las redes con el objetivo

de conseguir mayor visibilidad y aumentar la interaccion.

Otra red es Pinterest, para esta red se realizard contenido de disefios, breves,
videos de técnicas basicas de bisuteria y otros usos que se le puede dar a los

insumos.

El presupuesto para estas acciones sera de 600 dolares al mes, y sera distribuido
el 40% en Facebook, 30% en Instagram, 20% en Pinterest y 10% para el email

marketing.

Cada mes se realizaran clases especiales referentes a técnicas avanzadas de
bisuteria con materiales incluidos. Los cupos seran limitados, a los cuales se
podra acceder mediante reservas prepagadas o por compras superiores a $100

acumulables en el mes.

e Estrategia de precio psicolégicos
La fijacion de precios psicologicos es una estrategia disefiada para que a través
de emociones incentivar la compra, existen diversas estrategias como por
ejemplo: colocar numeros 9 o 99, tachar los precios y suplantarlos por otros
(Ferrell, 2012).
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Existen items que tiene un mayor valor, por ejemplo, las herramientas y piedras
naturales, ahora tendran tachado y marcado el nuevo precio unitario como si se
tratara de 12 unidades, con el objetivo de incentivar a la compra por parte de
clientes que no los toman en cuenta por su costo.

e Estrategia de precio Hi-Lo

Esta estrategia de precios Hi-Lo se basa en empezar con precio alto y a medida
gue avanza el ciclo del producto, se realizan promociones o liquidaciones totales
para evacuar lo mas rapido posible, un exceso de inventario o cortas fecha de

caducidad, entre otras (Ferrell, 2012).

Se aplicard a los productos remanentes o que estan fuera de temporada,
aplicando un 25% de descuento en mercaderia seleccionada. Con el objetivo de
evitar que queden rezagados y luego se tengan que poner con precio inferior al
costo, y se afecte los indicadores financieros de la empresa.

7.5.4.2 Estrategias push

En una de las vitrinas del local se colocaran diversos disefios que seran
cambiados quincenalmente, de esta manera se realizara la estrategia de
publicidad en el punto de venta para que los clientes puedan ver cuando acuden

al almacén nuevos disefnos.

Se establecerdn promociones de descuento del 5% dedicada a un color y
material especifico, esta promocién tendra Unicamente tres dias de vigencia, de
martes a jueves, para generar en el usuario el sentido de urgencia y acudir al

local en los dias que menos gente hay.
Para los cursos de capacitacibn que se dictan de manera regular se

implementara una promocion de 4+1, de manera que al pagar por cuatro clases

recibe cinco, el objetivo es fomentar mayor asistencia a los cursos, que como se
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evidencio en los resultados del estudio de mercado, los clientes asisten a pocas

clases o no asisten.

La comunicacion de las promociones se realizard en redes y via correo
electronico, ya que la empresa cuenta con una base de clientes a las cuales se

les envia informacion del almacén.

7.6. Control KPIs
Para poder realizar un adecuado seguimiento de las estrategias a implementarse
es necesario establecer indicadores que permiten evaluar los avances y
cumplimientos de los objetivos propuestos. Los indicadores se describen en la

tabla a continuacion:

Tabla 2. Indicadores de las Estrategias

Estrategias Actividad Indicador
Clases individuales de 3 cursos prepagados a
técnicas especificas la semana.

Productos Personalizacion de 5 dijes a la semana
personalizados dijes y separadores
Grabado laser en 3 placas a la semana
placas

Realizar kits completos 10 kits a la semana
para elaborar disefios

Productos en combo _especificos
Realizar kits especificos 3 kits a la semana
para clases tematicas.

cambio de precio incremento del 25% en
Precios psicologicos ~ unitario herramientas y  ventas de herramientas
piedras y piedras
Descuento en incremento del 25% en
Precio HI-Lo mercaderia de baja ventas de herramientas
rotacion y piedras
Capacitacion a 3 ventas al mes por

Canales virtuales empleados acerca de  WhatsApp
WhatsApp Businnes

Publicaciones de 15% mas alcance y

materiales, técnicasy  15% mas interacciones
Publicidad redes disefios en Facebook e

Instagram.
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Descuento del 5% en 30% incremento visitas

Descuentos disefios y colores de la quincenales

semana.

Una clase gratis al 30% incremento visitas
Recompensa completar 4 clases quincenales

seguidas.

8. ANALISIS FINANCIERO

8.1. Proyeccion de ingresos, costos y gastos

Los ingresos se obtendran de la venta de insumos y los cursos que se imparten.
Se usara como referencia los datos desde 2021 y en adelante se preveran los
ingresos y gastos de los préoximos cinco afios. Se pronosticara un crecimiento

del 15% para el primer afo y luego 10% para los siguientes afios.

Proyeccion de ventas

0 1 2 3 4 5

Ventas $ 65.637,02 $ 7548257 $ 83.030,83 $ 91.333,91 $ 100.467,30 $ 110.514,04

Tabla 3.Proyeccién de ventas

En el caso de los costos y gastos se proyectd un creciente en gastos del 5%,

debido a que la condicion de arriendo del local incluye un aumento del 5% anual.

Estructura de costos y gastos

. 0 1 2 3 4 5
Costo de
los
productos $14.916,00 $15.661,80 $16.44489 $ 17.267,13 $ 18.130,49 $18.130,49
vendidos
Gastos $7.200,00 $7.800,00 $828750 $ 880547  $ 9.35581 $9.356,81
sueldos
Gastos
$34.151,00 $38.461,20  $43.633,44 $49.840,12 $57.288,15 $57.288,15
generales
Gastos de
intereses $2.600,00 $2.600,00 $2.600,00 $ 2.600,00 $ 2.600,00 $2.601,00

Tabla 4. Estructura de costos y gastos
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8.2. Activos y pasivos

La empresa no tiene cuentas por cobrar. Para las cuentas por pagar, se ha
venido negociando una condicion de pago de 60 dias a partir de la emision de la
factura. Los pasivos al momento, ascienden a $12600 anules, en los que se

incluyen pagos a proveedores y un préstamo bancario, adquirido en el afio 2021.

8.3. Estado de resultados
Estado de resultados Haga y Venda
0 1 2 3 4 5
Ventas $ 65.637,02 $ 7548257 ¢ 83.030,83 $ 91.33391 $ 100.467,30 $ 110.514,04
Costo de los
productos
vendidos $ 14.916,00 $ 15.661,80 $ 16.44489 $ 17.267,13 $ 18.130,49 $ 18.130,49
Utilidad bruta  $ 50.721,02 $ 59.820,77 $ 66.585,94 $ 74.066,78 $ 82.336,81 $ 92.383,54
Gastos
sueldos $ 7.200,00 $ 7.800,00 $ 828750 $ 8.805,47 $ 9.355,81 $  9.356,81
Gastos
generales $ 34.151,00 $ 38.461,20 $ 43.63344 $ 49.840,12 $ 57.283,15 $ 57.288,15
UAIIP $ 9.370,02 $ 13559,57 $ 14.66500 $ 15421,19 $ 1569285 $ 25.738,58
Gastos de
intereses $ 260000 $ 2.600,00 $ 260000 $ 2.600,00 $ 2.600,00 $ 2.601,00
UAIP $ 6.770,02 $ 10.959,57 $ 12.06500 $ 12.821,19 $ 13.092,85 $ 23.137,58
15%
participacién
trabajadores $ 101550 $ 1.64394 $ 1.809,75 $ 1.923,18 196393 $  3.470,64
Utilidad antes
deimpuestos $ 5.75452 $ 9.31564 $ 10.25525 $ 10.898,01 $ 11.128,92 $ 19.666,95
22% impuesto
alarenta 1265,99 2049,44 2256,16 2397,56 2448,36 4326,73
Utilidad neta 4488,52 7266,20 7999,10 8500,45 8680,56 15340,22
Margen bruto 7% 79% 80% 81% 82% 84%
Margen
operacional 14% 18% 18% 17% 16% 23%

Margen neto

7%

10%

10%

9%

9%

14%

Tabla 5. Estado de resultados Haga y Venda

El margen neto obtenido se incrementa en el primer afo, para el tercero decrece
y se recupera la quinto afio porque ya no se tienen gastos de interés con el

banco, Unicamente los pasivos corresponderian al pago a proveedores.
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8.4. Caélculo del VAN Y TIR

Para el célculo del Van y Tir, se tomd en cuenta una tasa de descuento CAMP
de 23,9% vy el flujo de caja libre que se presenta en la siguiente tabla:

2021 2022 2023 2024 2025 2026
Flujo de caja libre 10269,87 8378,47 7851,71 7683,09 7034,51 10910,30

Tabla 5. Flujo de caja libre.

= Tasa de descuento: 23,9%
= VAN: 22638,11
= TIR: 74%

El Van obtenido es de 22638,11 y el TIR al ser mas alto que la tasa de descuento,
lo que muestra que es rentable y factible aplicar acciones para generar

ganancias para la empresa.

9. CONCLUSIONES

e Hagay Venda debe diferenciarse por el servicio que brinda, debido a que
actualmente el mercado se ha convertido en una guerra de precios.

e Llama la atencién que a pesar de que las calificaciones son buenas y muy
buenas, se tenga un alto nimero de clientes pasivos que no recomiendan
el almacén, por lo cual es necesario trabajar en la fidelizacion de los
clientes.

¢ El manejo de redes sociales es muy importante para llegar al segmento
objetivo, ya que como se evidencid en el estudio de mercado la
informacion la obtienen de la web y redes.

e Es necesario tener mas proveedores de manera que siempre se tengan
productos que estén a la vanguardia de la moda.

e La poca publicidad ha dejado que la competencia gane espacio, y aunque
es una marca conocida por los clientes ya no es su primera opcion de

compra.
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10. RECOMENDACIONES

¢ Se debe implementar planes de fidelizacion atractivos para convertir en
embajadores de marca a los clientes que la recomiendan y al gran nimero
de pasivos en clientes leales a la marca.

e Darle mayor enfoque a publicitar la pagina web, para que por ese medio
se puedan generar pedidos de fuera de la ciudad que ayudarian a crecer
al negocio.

¢ Implementar un programa de incentivos para el personal que atiende en
el almacén para generar en ellos mayor compromiso.

e Se podria también generar alianzas con grupos de mujeres de zonas
rurales que ya elaboran bisuteria para poder ser también sus
proveedores.

e De acuerdo con el estudio de mercado las personas que realizan bisuteria
también elaboran otras manualidades, por lo tanto, seria factible realizar
una investigacion mas a fondo sobre el tema y a futuro implementar

nuevas lineas de productos.
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ANEXOS

MATRIZ DE SOLUCIONES

HAGA Y VENDA BISUTERIA

Escala de Likert

Problema Causa Efecto Desafio Alternativa de Solucién 12 3 4 5
Fijar precios de acuerdo a
. la competencia, de manera
Tener precios  ge se puedan ser
_ Baja el ticket COMPELUVOS €N competitivos en productos
Precios no promedio de el mercado que gengricos y més altos en
competitivos compra atraigan a todos |og diferenciados. X
los segmentos - -
de clientes. Aplicar promociones
quincenales por colores,
Hagay Venda no materiales o disefios. X
cuenta con un buen Mejorar los tiempos de
posicionamiento en el Mantener importacion de los
mercado, de manera Compras en constantemente productos. X
que no es la primera  Falta de variedad almacenes de mercaderia -
opcion de los clientes  de productos la nueva que Ir sacando paulatinamente
y se ha convertido en competencia atraigaalos |0 Nuevos productos para
un almacén al que clientes. que constantemente
acuden por cosas existan cosas nuevas. X
puntuales que Ser la primera  Contratar una persona que
necesitan y los opcién de implemente campafias
insumos basicos y Pérdida de compra en constantes en redes
que generan mayor  Poca publicidad preferencia de todos los sociales X
volumen en compras compra  articulos que  cCapacitar al personal en
los adquieren en la buscan los ventas a través de canales
competencia. clientes digitales, redes sociales. X
Crear planes de
fidelizacién con descuentos
Falta de actividades Baja Incremetar las  por fechas especiales,
de fidelizacion a visitas de los clases gratis, recompensas
- recompra ) :
clientes clientes por recomendaciones de
nuevos clientes, acceso a
capacitaciones especiales. %
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