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Resumen

TITULO: Incremento del nivel de ventas en la Microempresa Noyky mediante la elaboracion
de un Plan Estratégico de Marketing, el cual permitira obtener mayor rentabilidad.

AUTOR: Luis Octavio Mancheno Gualotufia

TUTOR: Dr. Rafael Ojeada Suarez

El presente proyecto comprende en la elaboracion de un plan estratégico de marketing para la
microempresa Noyky, que permita incrementar las ventas del negocio, para lo cual se
determina que el problema central que presenta la microempresa el mismo que se analiz6 a
través de la herramienta Vester, fundamentando el proyecto con investigaciones referente a la

temaética, legal y tedrica.

En el primer capitulo se efectu6 un estudio que se refiere al diagnosticé situacional mediante
el analisis del entorno externo e interno, mediante la evaluacion de los factores del macro
ambiente, microambiente e interno, detectando las fortalezas, debilidades, oportunidades y
amenazas, para que mediante la matriz F.O.D.A, se pueda formular las estrategias con esta

informacidn se plantea cumplir con los objetivos propuestos.

En el segundo capitulo se elabora el plan de marketing, contemplando para las estrategias
disefiadas en funcion del marketing mix, un plan de accion para cada estrategia en la que se
define un indicador, las actividades, responsables para su ejecucién, debiendo contar con un
presupuesto de $8.970,00 dolares, todo esto bajo un cronograma para el cumplimiento de cada

una de las estrategias.

PALABRAS CLAVE: Microempresa, Marketing, Estrategias, Plan Estratégico, Ventas.
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Abstract

TITLE: Increase in the level of sales in Noyky Microenterprise through the preparation of a
Strategic Marketing Plan, which will allow greater profitability.

AUTHOR: Luis Octavio Mancheno Gualotufia

TUTOR: Dr. Rafael Ojeada Suarez

The present project includes the development of a Strategic Marketing Plan for the Noyky
microenterprise, which allows increasing sales of the business, for which it is determined that
the central problem presented by the microenterprise is the same as that analyzed through the

VESTER tool. , basing the project with research on the subject, legal and theoretical.

In the first chapter, a study was carried out that refers to the situational diagnosis through the
analysis of the external and internal environment, by means of the evaluation of the factors of
the macro environment, microenvironment and internal, detecting the strengths, weaknesses,
opportunities and threats, so that The SWOT matrix, you can formulate strategies with this

information is proposed to meet the proposed objectives.

In the second chapter the marketing plan is elaborated, contemplating for the strategies
designed according to the marketing mix, an action plan for each strategy in which an indicator
is defined, the activities, responsible for its execution, having to have a budget of $8,970.00

dollars, all this under a schedule for compliance with each of the strategies.

KEY WORDS: Microenterprise, Marketing, Strategies, Strategic Plan, Sales.



INTRODUCCION
Antecedentes

Considerando el apoyo cultural que en la actualidad se brinda en el pais, por parte de
municipios, organizaciones o empresas que de alguna manera buscan ofrecer eventos musicales
para distintos programas y el crecimiento de estudiantes en estudios musicales como
conservatorios, escuelas particulares y universidades, con el unico afan de ser profesional, se
encuentra un excelente nicho de mercado para la comercializacion de un producto innovador
como es el disefiado por la microempresa Noyky, ofreciendo al mercado estuches

personalizados para los instrumentos musicales.

Noyky, al ser una empresa familiar requiere de formular estrategias que le permitan posicionar
su marcar a nivel nacional, e incrementar sus ventas, considerando la importancia de la
propuesta de un modelo de gestion que permitan plantear los lineamientos para que sus

propietarios puedan implementarse a futuro.

Justificacion

El presente trabajo de investigacién con el tema “Incremento del nivel de ventas en la
microempresa Noyky mediante la elaboracion de un plan estratégico de marketing, el cual
permitird obtener mayor rentabilidad, tributa al proyecto de investigacion de la escuela de
gestion empresarial que hace referencia al aspecto de economia, emprendimiento, estadistica e
investigacion de mercado., también tributa con el programa 1 como, productividad.,
emprendimiento y competitividad en organizaciones, linea de investigacion que se refleja en la

siguiente tabla.



Tabla 1Linea de investigacion

Tema de trabajo de Tributa al proyecto Tributa al Tributa a la zona de Zona de Ejes estratégicos
titulacion. de investigacion de la programa 1 investigacion de la Impacto Objetivo
escuela de Gestion Universidad Plan toda una vida
empresarial Metropolitana
(transformacion de la
matriz productiva)

INCREMENTO DEL | Economia Productividad. Elaboracion de un plan Zona 2 Objetivo 4: Consolidar

NIVEL DE VENTAS | Emprendimiento Emprendimiento estratégico de Pichincha la sostenibilidad del

EN LA Estadistica Competitividad en marketing sistema econdémico

MICROEMPRESA Investigacion de | organizaciones. social y solidario, y
NOYKY MEDIANTE | mercado. afianzar la dolarizacion

LA ELABORACION
DE UN PLAN
ESTRATEGICO DE
MARKETING, EL
CUAL PERMITIRA
OBTENER MAYOR
RENTABILIDAD.

Objetivo 5: Impulsar la
productividad y
competitividad para el
crecimiento econémico
sostenible de manera
redistributiva y solidaria

Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia




Situacion problemética

La competitividad en la actualidad ha ocasionado que las microempresas para mantenerse en
el mercado objetivo estan en la obligacion de implementar herramientas de gestion, para
innovar su producto o buscar nuevas formas de publicidad y de esta manera a traer mas clientes.
La microempresa Noyky que se dedica al disefio, confeccion y comercializacion de estuches
para instrumentos musicales ha presentado en los Gltimos periodos disminucion en sus ventas
provocando que se presente una baja rentabilidad afectando a los objetivos o propositos de la
organizacion, esto relacionado por la mala gestion de marketing es decir existe una pésima
utilizacion de los medios de publicidad o promociones, por lo que surge la inicia de elaborar
un plan estratégico de marketing para mejor el nivel de ventas que conlleve a mejorar la

rentabilidad , para la permanecia de la entidad en el tiempo.

A continuacién, se detalla en mayor o menor grado, varias de las causas por las cuales la

microempresa NoyKy no es competitiva.

1. Poca informacion financiera actualizada dificulta poder calcular el porcentaje de
descuentos en los productos.

2. Tener un endeudamiento promedio del 70%, dificulta contar con capital de trabajo,
debiendo cubrir a corto plazo el pago, el mismo que es financiado por proveedores y por

terceras personas.

3. Limitadas capacitaciones al recurso humano inciden en el bajo desempefio de trabajo por

parte de los empleados, dificultado el compromiso con la microempresa

4. Poco acceso al financiamiento de préstamos por parte de los bancos y cooperativas, no
permite la compra de maquinaria y tecnologia que sirva para disminuir los costos en el

proceso de produccion.

5. Inadecuada forma de pagos electrdnicos de las tarjetas de crédito y débito, ha dificultado
una recaudacion inmediata de cobro a los clientes, ademas de prestar facilidades de

financiamiento, logrando concretar la compra.



6.

Inadecuado manejo en redes sociales de la no utilizacion el servicio hashtags con el nombre

de nuestra microempresa como facebook, twitter y instagram, ha afectado que mucha gente

no conozca la marca.

Inadecuadas estrategias de marketing, no le permite a Noyky fijarse en objetivos y metas

para cada una de sus areas, enfocando todos sus esfuerzos a la gestion del dia a dia, sin

tener en cuenta un plan a futuro que constituya la carta de navegacion de la empresa

La herramienta Vester, permite determinar la jerarquia de los problemas encontrados dentro de

la microempresa Noyky.

Tabla 2 Herramienta de Vester

o S o Total de
N Descripcion de los problemas N°e | PL|P2|P3|P4|P5]P6|P7 activos
P1 Poca mformac!on financiera ptlolal2l3lololo 3

actualizada
P2 Nivel de endeudamiento del 70 % P21 0| 0|3 |3|0]|0]|3 9
P3 Limitada capacitacion al recurso pslolololololsls 5
humano
P4 Poco acceso a! financiamiento de palalslololslals 1
préstamos
P5 Inadecuada fqrn_wa de pagos slol2l2l0lo0lols 7
electronicos
P6 | Inadecuado manejo en redes sociales|P6 | 0 | 0 | O | O | O | O | 3 3
P7 | Inadecuadas estrategias de marketing| P7 | 3 | 3 | 2 | 3 | 0 | 0 | 3 11
Total de pasivos 6 |11 9|93 |5]18 61

Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia

En relacién a la herramienta Vester, se determina el arbol de problemas como se refleja en la

siguiente figura.




Gréfico 1 Diagrama Causa Efecto Arbol de Problemas

Limitada produccion
Perdida de clientes para exhibir el
producto

Poca participacién en el
mercado

Administracion Escasos recursos

. : Inadecuada publicidad
empirica fnancieros

Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotuia



Formulacion del problema cientifico

¢Como incrementar el nivel de ventas para mejorar la rentabilidad del negocio de la

microempresa Noyky mediante el Plan de Marketing?

Determinacion del objeto de estudio de la investigacion

Delimitacion espacial

La delimitacion espacial corresponde a la Provincia de Pichincha, Distrito Metropolitano de
Quito, Parroguia de Amaguafia, en las instalaciones de la microempresa Noyky, ubicada Barrio
Yanahuaico Av. Huancavilca lote S/n y calle Virgen del Quinche.

Delimitacion temporal

Se delimita temporalmente en el segundo semestre del afio 2018.

Objetivos

Objetivo general

Disefiar un plan estratégico de marketing a través del modelo de las 4 Ps de Marketing que
permita incrementar las ventas de la microempresa con la finalidad de obtener mayor
rentabilidad.

Objetivos especificos

e Realizar un diagnostico situacional que permita definir los factores del macro ambiente,

micro ambiente y un analisis interno de la microempresa.

e Determinar las estrategias de marketing que le permita comercializar los productos

eficazmente de esta manera mejorar las ventas.



Poblacion y muestra seleccionada

La poblacion objetivo corresponde a los usuarios de equipos musicales de la Provincia de
Pichincha, al estar ubicada la empresa en este sector de estudio, por lo tanto se conoce que la
cantidad de profesionales y estudiantes registrados es de 1.200 y 500 personas
aproximadamentes, de acuerdo a lo publicado en el Registro Unico de Artistas y Gestores
Culturales del Ministerio de Cultura y Patrimonio. (Ecuador, Ministerio de Cultura y
Patrimonio, 2018), este sistema integral de informacion en linea, permite el registro voluntario
de artistas y gestores profesionales, cuya actividad econémica u profesion se oriente al campo
musical, siendo por principales ususarios de los intrumentos musicales y por ende requieren de

la compra de articulos para el cuidado del mismo.

Al obtener una poblacion de 1.700 personas se requiere obtener una muestra probabilistica,
siendo importante aplicar la siguiente formula expuesta en el texto de (Vivanco, 2005):

N-Z2-p-(1-p)
n=— 2
e”-(N-1)+Z,-p-(1-p)

De donde:

Z: Valor Z critico, correspondiente a un nivel del 94% 1,56 (Ver Anexo)
P: Proporcion de éxitos en la poblacion 0,5

N: Poblacion o universo 1.700

e: error 6% = 0,06

n: muestra de encuestas 154

Con lo anterior indicado se calcula la muestra para esta poblacién de estudio, obtenido los

siguientes resultados.



Tabla 3 Muetra potenciales clientes

z 1,56
z° 2,4336
p 0,5
1p 05
N 1.700
e 0,06
NZ2p(1-p) 1034,28
e2(N-1) 6,1164
2%p(1-p) 0,6084
e2(N-1)+z%p(1-p) 6,7248
n 154

Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia

Por lo tanto, en la investigacion de mercado se realiza la encuesta a una cantidad de 154
personas de la poblacion objetivo.

En el caso de los clientes fijos que posee la microempresa, se evidencia en la base de datos

interna una cantidad de 180 personas como se aprecia en la seccion de anexos.

Tabla 4 Muetra clientes fijos

V4 1,56
72 2,4336
p 0,5
1-p 0,5
N 180
e 0,06
NZ%p(1-p) 109,512
e?(N-1) 0,6444
z%p(1-p) 0,6084
e?(N-1)+z2p(1-p) 1,2528
n 87

Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia

Obteniendo una muestra de 87 personas que son los clientes fijos y a los que se les enviara por

medio del facebook la encuesta.



Marco tedrico

Antecedentes de la investigacion

Para sustentar el presente proyecto se busca proyectos de titulacion similares al tema del caso
de estudio en las universidades y escuelas de educacion superior del pais.

De donde se resalta el proyecto realizado por Ana Almeida, estudiante de la Universidad
Metropolitana, cuyo tema es Plan de Marketing de la Empresa Mr. Freeze, del Cantén Quito,
cuyo objetivo es: “Desarrollar un Plan de Marketing de la empresa Mr. Freeze del Catdn Quito,
mediante un diagnoéstico del entorno, con la finalidad de determinar los ejes estratégicos y

poder implementar las acciones pertinentes.” (Almedia, 2017)

El proyecto tiene por conclusiones:

o Al diagnosticar el entorno en el que desenvuelve laempresa Mr. Frezze, se puede apreciar
factores que intervienen de forma directa e indirecta en la misma, y que le ha impedido
poder que su marca sea reconocida, siendo de gran importancia el analisis del ambiente
para poder generar las estrategias de marketing.

o Los ejes estratégicos se fundamentan en cuatro aspectos importantes del marketing como
son precio, plaza, promocién y producto, de lo cual se ha determinado las estrategias en
funcidn de estos factores para la elaboracién del marketing, considerando la viabilidad
de cada una de las actividades para los propietarios de la empresa.

o Una vez definidas las estrategias se implementan las actividades que se realizaran para
poder cumplir con la estrategia propuesta y de esta manera alcanzar los objetivos
planteados, considerando los recursos y el presupuesto que se requiere para implementar
dichas acciones. (Almedia, 2017, pag. 55)

De donde se puede apreciar que la formulacién de las estrategias del Plan de Marketing se
encuentra desarrolladas en base al anlisis del macro entorno en el que se encuentra la empresa,

alineados a las 4 Ps de marketing, como son:

° Producto o Servicio,

. Precio,
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o Plazay

. Promocion

También se resalta los planes de accidn planeados para la implementacion del mismo, el trabajo
de titulacion expuesto por los autores Maria Fernando Colmont Villacres y Erick Bernardo
Landaburu Tufifio, de la Universidad Salesiana, que lleva de titulo Plan Estratégico de
Marketing para el mejoramiento de las ventas de la Empresa Mizpa S.A. distribuidora de
tableros de madera para la construccién y acabados en la Ciudad de Guayaquil, que tiene como
objetivo general “Desarrollar un plan estratégico de marketing para el incremento de ventas
MIZPA S.A. distribucion de tableros de madera para construccion y acabados en la Ciudad de
Guayaquil.” (Colmont & Landaburu, 2014)

Las conclusiones del proyecto respecto a la implementacién del Plan de Marketing son:

o Contar con profesionales integros y preparados para enfrentar el entorno de exigencias
gue tiene el ambiente de los negocios actuales.

o Conocimientos sobre la fabricacion de tableros, su entorno y su competencia lo que nos
ayuda a plantear mejores estrategias para obtener los objetivos propuestos.

o La fuerza del departamento de ventas serd capacitacion permanente, para ser evaluados
y demostrar que su trabajo no termina con la venta; sino con el servicio de postventa que
el cliente reciba para volver a realizar pedidos y volverse un cliente fiel.

o Las metas implementadas deben ir acompariadas de incentivos para motivar a la fuerza
de ventas y al consumidor final a través de planes y beneficios 0 promociones, ya que e
esta forma se pueden mantener a los clientes antiguos y captar mas clientes nuevos.

o Los estados financieros permiten definir objetivos para acciones futuras. Es innegable
gue la toma de decisiones depende de la posibilidad de que ocurran ciertos hechos
futuros, los cuales puede revelarse mediante una correcta interpretacion de los registros
contables. (Colmont & Landaburu, 2014)

Se aprecia que es importante considerar dentro de las estrategias de servicio para mejorar la
atencion al cliente un adecuado proceso de post venta, puesto que es un factor diferenciador de
la competencia, lo cual puede llegar a generar el aumento de clientes y con ello mejores

ganancias para la empresa.
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Finalmente, se analiza el proyecto realizado por Mallerly Gomez, de la Universidad Francisco
de Paula Santander, con el tema de proyecto de Disefio de un Plan de Marketing para la
microempresa Ocarepa de Ocafia, donde se plantea el objetivo general: “Disefar un Plan de

Marketing para la microempresa Ocarepa en el Municipio de Ocana.” (Gomez M. , 2012)

El proyecto resalta las siguientes conclusiones:

Al analizar el entorno de la microempresa sus factores internos y externos se pudo observar que
Ocarepa cuenta con ventajas competitivas ya que los productos que comercializa ya cuentan
con reconocimiento en el mercado y son de excelente calidad.

El presente Plan de Marketing pretende mejorar las ventas de Ocarepa mediante la campafia de
publicidad que cambiard la imagen corporativa de la microempresa, con la finalidad de
proyectar a los clientes una imagen de seriedad, profesionalismo y alta calidad en su
desempefio.

Se logra identificar segln los resultados obtenidos en la investigacion de mercados que en el
municipio de Ocaiia y la Provincia existe gran oportunidad de crecimiento, debido a su
producto, por su gran aceptacion en la gastronomia, ya sea como acompafiante o platos
principales segun el tipo de necesidad. (Gémez M. , 2012)

De este proyecto se puede considerar la necesidad de realizar una investigacion de mercado,
que comprende en la aplicacion de una encuesta para conocer el criterio del cliente actual como
del cliente potencial, de esta manera orientar estrategias en funcion de cubrir con las

expectativas del usuario.

Fundamentacién legal

Para el desarrollo del presente estudio es importante conocer la fundamentacion legal que
permitird sustentar la investigacién, para su aplicacion y el cumplimiento de los objetivos y

metas.

El Codigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones, es una normativa que debe
cumplirse cuando la organizacion transforma la materia prima, por lo tanto, es importante

resaltar los siguientes articulos de esta ley.
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El &mbito de esta normativa abarcara en su aplicacion el proceso productivo en su conjunto,
desde el aprovechamiento de los factores de produccién, la transformacion productiva, la
distribucion y el intercambio comercial, el consumo, el aprovechamiento de las externalidades
positivas y politicas que desincentiven las externalidades negativas. Asi también impulsara toda
la actividad productiva a nivel nacional, en todos sus niveles de desarrollo y a los actores de la
economia popular y solidaria; asi como la produccion de bienes y servicios realizada por las
diversas formas de organizacion de la produccion en la economia, reconocidas en la
Constitucion de la Republica. De igual manera, se regira por los principios que permitan una
articulacion internacional estratégica, a través de la politica comercial, incluyendo sus
instrumentos de aplicacion y aquellos que facilitan el comercio exterior, a través de un régimen

aduanero moderno transparente y eficiente.

Art. 4.- Fines. - La presente legislacion tiene, como principales, los siguientes fines:

a. Transformar la Matriz Productiva, para que esta sea de mayor valor agregado, potenciadora
de servicios, basada en el conocimiento y la innovacion; asi como ambientalmente sostenible y
ecoeficiente;

b. Democratizar el acceso a los factores de produccion, con especial énfasis en las micro,
pequefias y medianas empresas, asi como de los actores de la economia popular y solidaria;

c. Fomentar la produccién nacional, comercio y consumo sustentable de bienes y servicios, con
responsabilidad social y ambiental, asi como su comercializacion y uso de tecnologias
ambientalmente limpias y de energias alternativas;

d. Generar trabajo y empleo de calidad y dignos, que contribuyan a valorar todas las formas de
trabajo y cumplan con los derechos laborales;

e. Generar un sistema integral para la innovacién y el emprendimiento, para que la ciencia y
tecnologia potencien el cambio de la matriz productiva; y para contribuir a la construccion de
una sociedad de propietarios, productores y emprendedores;

f. Garantizar el ejercicio de los derechos de la poblacion a acceder, usar y disfrutar de bienes y
servicios en condiciones de equidad, 6ptima calidad y en armonia con la naturaleza. (Ecuador,
Asamblea Nacional, 2010)

Otra normativa de importancia es el Plan Nacional de Desarrollo 2017-2021, Toda una Vida
de Ecuador, su objetivo es contribuir al cumplimiento progresivo de los derechos
constitucionales, a través de la implementacion de politicas publicas y el cambio de la matriz
productiva para fomentar al crecimiento de las nuevas mipymes, se resalta los articulos

vinculados con el presente proyecto.
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Objetivo 4: Consolidar la sostenibilidad del sistema econémico social y solidario, y afianzar la
dolarizacion

4.2. Canalizar los recursos econémicos hacia el sector productivo, promoviendo fuentes
alternativas de financiamiento y la inversion a largo plazo, con articulacién entre la banca
publica, el sector financiero privado y el sector financiero popular y solidario.

4.8. Incrementar el valor agregado y el nivel de componente nacional en la contratacion pablica,
garantizando mayor participacién de las mipymes y de los actores de la economia popular y
solidaria.

4.10 Promover la competencia en los mercados a través de una regulacién y control eficientes
de préacticas monopdlicas, concentracion del poder y fallas de mercado, que generen
condiciones adecuadas para el desarrollo de la actividad econdmica, la inclusién de nuevos
actores productivos y el comercio justo, que contribuyan a mejorar la calidad de los bienes y
servicios para el beneficio de sus consumidores.

Obijetivo 5

Impulsar la productividad y competitividad para el crecimiento econdmico sostenible de
manera redistributiva y solidaria.

5.2 Promover la productividad, competitividad y calidad de los productos nacionales, como
también la disponibilidad de servicios conexos y otros insumos, para generar valor agregado y
procesos de industrializacion en los sectores productivos con enfoque a satisfacer la demanda
nacional y de exportacion.

5.3 Fomentar el desarrollo industrial nacional mejorando los encadenamientos productivos con
participacion de todos los actores de la economia.

5.4 Incrementar la productividad y generacion de valor agregado creando incentivos
diferenciados al sector productivo, para satisfacer la demanda interna, y diversificar la oferta
exportable de manera estratégica.

5.5 Diversificar la produccion nacional con pertinencia territorial, aprovechando las ventajas
competitivas, comparativas y las oportunidades identificadas en el mercado interno y externo,
para lograr un crecimiento econémico sostenible y sustentable.

5.6 Promover la investigacion, la formacién, la capacitacion, el desarrollo y la transferencia
tecnolégica, la innovacion y el emprendimiento, la proteccion de la propiedad intelectual, para
impulsar el cambio de la matriz productiva mediante la vinculacion entre el sector publico,
productivo y las universidades.

5.8 Fomentar la produccion nacional con responsabilidad social y ambiental, potenciando el
manejo eficiente de los recursos naturales y el uso de tecnologias duraderas y ambientalmente
limpias, para garantizar el abastecimiento de bienes y servicios de calidad. (Ecuador, Concejo

Nacional de Planificacion, 2017)
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Se puede apreciar que los reglamentos establecidos en el pais impulsan al crecimiento de las
mipymes, por ende, el estudio que se pretende realizar se encuentra en la linea de la normativa

establecida especificamente en lo que respecta al cambio de matriz productiva.

Fundamentacién contextual

En el Ecuador hay que recalcar que las mipymes representan el 97.93% de la totalidad de las
empresas, siendo fuente de ingresos para el crecimiento del pais, por contribuir con el
desarrollo de la matriz productiva y, lo mas primordial generando mayores fuentes de empleo,

mejorando la situacion econémica y social de la poblacion.

Gréfico 2 Estructura de empresas segun su tamafio

B Microempresa

N Pequefia empresa

m hiedlana empresa “A"
B Mediana empresa “B"

B Grande empresa

Fuente: (Ecuador, Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2015)

Las Mipymes en la actualidad han presentado una alta competencia dentro de su mercado
objetivo, la cual cada vez es mas agresiva gracias a la mejora en la tecnologia, bajo esta
perspectiva se han utilizado medios publicitarios para dar a conocer su servicio o producto,
aprovechando el uso del internet, sin embargo, no todas las organizaciones tienen un
presupuesto para emplear una herramienta de gestion por lo que se ven disminuidas sus ventas
provocando una inestabilidad en el mercado. Al igual que otros segmentos de la economia, las
mipymes tienen sus particularidades, y sus factores homogéneos, esto se ve en su distribucion

provincial y sectorial.
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A nivel de Provincias, Pichincha y Guayas concentran la mayor parte de la actividad econémica
54%del PIB en el afio 2015 de acuerdo a lo expuesto por el Banco Central, Guayas tiene el
41,4%, seguida de Pichincha con 38,9%. A estas provincias le sigue Azuay con 4,97%. Es asi
como cerca del 80% de la mipymes estan en estas dos provincias, estas empresas concentran en
gran medida a sus clientes directamente en las zonas en las que realizan su actividad, siendo las

plazas mas importantes del pais. (Pendolema, 2016)

Las empresas familiares son la estructura productiva més antigua de la humanidad,

representando un rol predominante en la economia de cada pais.

En Ecuador es notoria la importancia de las microempresas familiares; en el 2016, las empresas
de propiedad familiar aportaron con un 51% del PIB sin embargo no existe una metodologia
estandarizada para poder definir si una empresa es familiar, de acuerdo a lo expuesto en
(Ecuador, Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2015), se ha obtenido que
aproximadamente el 86% de las empresas son familiares, mientras que un 14% corresponde a

empresas de estructura no-familia.

Las mipymes del sector textil es considerada como la segunda industria que genera mas fuentes
de empleo misma que cuenta con 174.125 puestos de trabajo que representa el 21% con respecto
a la industria manufacturera del pais de acuerdo a los datos del ministerio de Industria y

Productividad. (expreso.ec, 2016)

Es importante también considerar que las pymes del sector textil alcanzo ventas de 1.313
millones en el 2016, mismo que representa el 5% del sector manufacturero, por lo que se
convierte en un &rea con prioridad para el desarrollo econémico del pais contribuyendo con el
8% al Producto Interno Bruto (PIB).

Fundamentacion tedrica

A través de la fundamentacién tedrica se tiene conocimientos sobre términos del estudio

respecto al Plan de Marketing.
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Matriz de Vester

La matriz Vester es un instrumento de desarrollo que forma parte de la matriz del Marco Légico,
gue ayuda y facilita la identificacion de la problematica con mayor impacto en el campo a
aplicar. Es una técnica desarrollada por el aleman Frederic Vester, la cual se puede aplicar en
diversos campos facilita la identificacion de causas y efectos de una situacion problematica.
(Puentes, 2011)

Con la aplicacion de la Matriz de Vester se pudo identificar la problematica principal que esta
teniendo la microempresa caso de estudio, de esta manera tener una relacion causa y efecto, se
otorga una escala de valoracion de 0 a 3, en un cuadro de doble entrada relacionando en forma

vertical y en forma horizontal.

Ventas

El primer elemento clave de la formula de ventas son los clientes, entendidos éstos como todas
las personas con las que puedes tener contacto y ofrecerles el producto. Es asi que cuando mas
se reciba en la tienda o se realice mas contactos con los clientes, mayores son las probabilidades
de incrementar las ventas. (Alvarez, 2015)

Para incrementar las ventas es importante considerar los siguientes puntos:

o Imagen de la empresa: Corresponde a cuidar la imagen que se presenta a los
potenciales compradores, siendo importante resaltar las bondades del producto.

o Mantener y fidelizar a los clientes: Retener a los clientes actuales, es tan importante
como atraer a nuevos compradores, por lo que generar acciones para el efecto es vital
para el crecimiento de las ventas.

o Ofrecer ventajas o descuentos: La via mas directa para atraer mayor numero de clientes
es implementando actividades de descuento a través de campafias.

o Conocer a los clientes y habitos de compra: Una adecuada investigacion de mercado
puede ser una buena via de desarrollo de nuevas lineas de crecimiento para el negocio,

en cuanto al disefio, imagen y calidad.
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Marketing

La American Marketing Association representa a los profesionales del marketing. Si se
combinan las definiciones de 2004 y 2007 dadas por ésta, marketing es la actividad que crea,
comunica, ofrece e intercambia ofertas que benefician a la organizacion, los grupos de interés
de ésta (clientes, proveedores, accionistas, comunidad y gobierno) y la sociedad en general.
(Kerin & Rudelius, 2009)

El marketing es una disciplina dedicada al analisis del comportamiento de los mercados y de
los consumidores, con la finalidad de conocer los requerimientos del mismo para emprender
actividades destinadas a satisfacer las necesidades a cambio de percibir un beneficio para las

empresas siendo una actividad indispensable para lograr el éxito en los mercados actuales.

Tipos de Estructura de Mercado

En el mundo real existe una amplia variedad de mercados diferentes, observamos patrones de
comportamiento muy diferentes en los productores de distintos mercados: en algunos, los
productores son fuertemente competitivos; en otros, parecen coordinar de algin modo sus
acciones para evitar competir con los otros; y, tal y como acabamos de describir, algunos
mercados son monopolios en los que no hay competencia en absoluto. Para desarrollar
principios y hacer predicciones sobre los mercados y como los productores se comportaran, en
dichos mercados, los economistas han desarrollado cuatro modelos basicos de estructura de
mercado: competencia perfecta, monopolio, oligopolio y competencia monopolistica.
(Krugman, 2007)

El comportamiento de una empresa dada y del mercado en el que se encuentra se analiza

utilizando uno de entre los cuatro modelos existentes de estructura de mercado:

o Monopolio,
o Oligopolio,
o Competencia perfecta

o Competencia monopolistica

Este sistema para categorizar la estructura de mercado se basa en dos dimensiones:
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1. Si los productos son diferenciados o idénticos
2. El nimero de productores existente en la industria (uno, pocos 0 muchos)

Gréfico 3 Tipo de estructura de mercado
¢Estan diferenciados los productos?

A

r ]
No Si
. | |
Uno Monopolio ] No aplicable
¢Cuantos
productores 4 p,cos Oligopolio
hay?
Michos Competencia Competencia
a2l perfecta monopolistica
- |
]

Fuente: (Krugman, 2007)

Partiendo que el monopolista es una empresa Unica productora de un bien que carece de
productos sustitutos cercanos, se aprecia que la microempresa Noyky no pertenece a este
segmento, en el caso de la estructura del oligopolio las empresas competidoras tienen poder de
mercado, pero a un nivel inferior que el caso del monopolio, al existir un pequefio grupo de

empresas ofertantes el caso de estudio es de este tipo para Noyky

Plan de marketing

El plan de marketing es una herramienta de gestion que se aplica a pequefias, medianas o
grandes empresas, es decir no importa su tamafio, la importancia radica que es necesario que
cuentan con una estrategia comercial que permita posicionar dentro del mercado objetivo

altamente competitivo (Drucker, 2012, pag. 22).

La realizacion de un plan estratégico de marketing permite diagnosticar la situacién de la
organizacion vy, a través de este analisis identificar los aspectos favorables o negativos, que
conlleven a disefiar estrategias que favorezcan al desarrollo de la mipymes, para lo cual es

importante responder a las siguientes interrogantes y, también las etapas que compone la
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estrategia de marketing, contemplando donde se encuentra la empresa, a donde quiere llegar y

coémo va a llegar.

Etapas de Marketing

Segun (Kotler & Armstrong, 2003), el proceso de marketing comprende en crear valor para el
cliente y construir relaciones duraderas con este, y el Ultimo paso, las empresas alcanzan las

recompensas de crear valor preferente con el cliente.

o Anadlisis de oportunidades de mercado: Comprende en identificar las oportunidades
potenciales a largo plazo, dada la experiencia de la empresa en el mercado y sus
competencias centrales.

o Desarrollo de estrategias de marketing: Prepara una estrategia de posicionamiento que
cada producto nuevo y existe.

o Planeacion de programas de marketing: Consiste en trasformar una estrategia de
marketing en programas de marketing.

o Administracion de labor del marketing: Organizar los recursos de marketing de la

empresa para complementar el plan de marketing.

El diagnostico de la situacion actual de la microempresa permite definir los objetivos del plan
para posterior identificar las estrategias que mejoren la situacién actual de la organizacion. De
esta manera el cumplir con las etapas del plan estratégico de marketing, se puede mejorar e

incrementar el nivel de ventas en la microempresa Noyky para hacerle méas rentable.

Cuatro “P” de marketing

“El marketing ha contado tradicionalmente con cuatro herramientas operativas como
instrumento bésico. Estas cuatro herramientas, seguin el esquema planteado en la década de
1950 por Jerome McCarthy, son conocidas como las cuatro P: producto, precio, promocion y

plaza.”
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La mezcla de marketing es el resultado del conjunto acciones de la empresa relacionadas con

cada una de las variables de las P, combinando dichos enfoques en el disefio del plan para

mejorar la situacion de la empresa.

Figura 1 Cuatro “P” de marketing

Fuente: (Gronroos, 2011)

Producto

El producto es concebido por el marketing desde una perspectiva como los atributos intrinsecos
siendo la variedad, el disefio, la marca, el tamafio o el empaque que sea requerido para cubrir
con las necesidades del cliente. “Al producto se define como un bien tangible que dispone la
empresa para cubrir una necesidad dentro un mercado, de esta manera satisfacer las

necesidades de los clientes potenciales.” (Rodriguez, 2011).
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Precio

El precio es uno de los cuatro factores controlables dentro de las estrategias de marketing, es
tan importante por lo que tiene que ser analizado de acuerdo a la competencia, también en

relacién a los costos de produccion mas un margen de rentabilidad (Vega, 2013).

Este factor es considerado como el costo que esta dispuesto a pagar por el beneficio el producto
0 servicio que desea obtener, es importante que este valor cubra los costos de manera que se

pueda tener rentabilidad para la empresa productora.

Plaza

“La plaza, es decir los centros de distribucion, deben responde a la conveniencia del lugar de
compra del consumidor.” (Bort, 2010). La plaza consiste en el conjunto de estrategias, procesos
y actividades necesarios para llevar los productos desde el punto de fabricacion hasta el lugar
en el que esté disponible para el cliente final existen algunos canales para que este proceso.

Figura 2 Plaza
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Productor Productor

v
v
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Broker

Distribuidores Distribuidores

Detallistas Detallistas Detallistas

Consumidor Consumidor

Fuente: (Torreblanda, 2018)
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De donde se aprecia que la microempresa Noyky maneja la distribucion directa es decir del
productor hacia el cliente o consumidor final, sin intermediarios lo cual favorece a evitar costos

innecesarios.

Promocion

“La promocién es un conjunto de actividades de corta duracion dirigidas a los consumidores,
intermediarios, prescriptores o vendedores que mediante incentivos economicos o la

realizacion de actividades especificas, tratan de aumentar las ventas” (Bort, 2010).

Es importante que toda organizacién plantee realizar estrategias de promocion o publicidad
para alcanzar un posicionamiento dentro del mercado objetivo y, en base a ello poder
diferenciarse de la alta competitividad existente en el mercado actual de elaboracién de

estuches para instrumentos musicales.

Diagnostico situacional

Se define al diagndstico situacional como el factor que identifica, describe y, analiza y evalta
la situacion actual de una empresa o procesos, en funcion de los resultados que se esperan y que
fueron planteados en la mision, también se puede decir que es una mirada sistematica del

entorno del giro del negocio a nivel externo e interno (Chavez, 2012).

Para iniciar con el disefio del Plan de Marketing es importante conocer la situacion actual de
las organizaciones y en base a ello poder incrementar el nivel de ventas para favorecer al
desarrollo econémico de la misma, de tal manera que se pueda permanecer en el mercado actual

que es altamente competitivo.

Andlisis externo

El ambiente externo es el conjunto de fuerzas o condiciones que existen fuera de las
organizaciones mismos que influyen de forma directa e indirecta en el desempefio y crecimiento

dentro de un mercado al que esta direccionado el servicio o producto (Bigné, 2012, pag. 309).
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Dentro del anélisis externo se analiza los factores del macro ambiente y microambiente mismo
que permiten definir las oportunidades y amenazas que presentaria la microempresa dentro del
mercado, para lo cual se utiliza el analisis Pest, también es importante investigar el micro
ambiente considerando las cinco fuerzas de Porter, en base a esta informacion se tiene el
panorama de la organizacién para la toma de decisiones en beneficio del incremento del nivel

econdémico.

Analisis pest

El andlisis pest (politico, econdmico, social y tecnolégico) o pestal (se agrega el Ambiental y
Legal) y también llamado Pesteli (se incluye al Ecoldgico, Legislativo e Industria), es una
herramienta que nos permite identificar los factores del entorno general es decir el macro
entorno gue afectan tanto a la empresa, negocio como al resto del entorno donde se desenvuelve

la misma (Morrison, 2012)

La metodologia pest se adapta a diferentes situaciones en donde se pueda evaluar los factores
del entorno en el cual se desenvuelve la microempresa Noyky, como son politicos, econémicos,
sociales y tecnol6gicos, de esta manera conocer los aspectos positivos o negativos que influyen

en la misma.

Fuerzas de Porter

El modelo de las 5 fuerzas de Porter es una herramienta fundamental a la hora de comprender
la estructura competitiva de una industria. Esta herramienta de analisis simple y eficaz permite
identificar la competencia en el mas amplio sentido de la palabra de una empresa, asi como
entender en qué esta es susceptible de reducir su capacidad de generar beneficio.

Un analisis completo examina 5 fuerzas: el poder de negociacion de los clientes, el poder de
negociacion de los proveedores, la amenaza procedente de los productos sustitutos, la amenaza
gue representan los productos entrantes y la rivalidad entre competidores. Los cuatro primeros
elementos operan de forma independiente los unos de los otros intensificando las rivalidades

existentes dentro de un mismo sector. (Michaux, 2016)

El enfoque de las fuerzas de Porter se basa en los aspectos que influyen en el entorno

competitivo donde se desenvuelve la industria, siendo importante evaluar a los clientes,
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proveedores, productos sustitutos, competidores potenciales y la competencia, siendo
importante para la elaboracion del plan de marketing conocer las influencias del medio para el

desarrollo de una estrategia competente.

La matriz de las fuerzas de Porter permite identificar cinco fuerzas en el analisis de la Industria:

Competencia entre compafiias,
Posibilidad de acceso al mercado de nuevas compafiias,
Posibilidad de uso de productos o servicios sustitutos,

Poder de negociacion de los proveedores, y

o > w0 D e

Poder de negociacion de los compradores o clientes. (Velasquez, 2007)

Andlisis Interno

A través de los factores internos se puede conocer los elementos, como evaluar el recurso
humano, la organizacién, los procesos de servicio o produccién identificando de esta manera
las fortalezas o debilidades que puede presentar la organizacion y, bajo este pardmetro plantear
estrategias que permitan mejorar los procesos internos, para mejorar su nivel de ingresos para

su permanecia y estabilidad dentro de un mercado (Varo, 20111, pag. 22).

En el analisis interno se puede conocer las fortalezas y debilidades que puede presentar la
microempresa para ello se puede tomar decisiones para incrementar el nivel de ingresos, como

también para mejorar su posicionamiento dentro del mercado objetivo.

Matriz Factores Internos

Conocida como la matriz EFI, a la matriz de evaluacion de factores internos la cual permite
evaluar las fortalezas y debilidades de la empresa, para determinar como puede defenderse en
el entorno interno. “Esta herramienta analitica de formulacion de estrategias resume y evalua
las debilidades y fortalezas importantes de gerencia, mercadeo, finanzas, produccion,
investigacion y desarrollo.” (Veldsquez, 2007)

Se describe a continuacion los pasos para elaborar la matriz:

1. Identificar las fortalezas y debilidades claves de la organizacion.



25

Asignar una ponderacion que vaya desde 0,0 (sin importancia) a cada factor. La
ponderacion indica la importancia relativa de cada factor en cuanto a su éxito en una
industria dada. Sin importar si los factores claves dan fortalezas o debilidades internas. Los
factores considerados como los de mayor impacto en el rendimiento deben recibir
ponderaciones altas. La suma de dichas ponderaciones debe totalizar 1,0.

Asignar una clasificacién de 1 a 4 a cada factor, para indicar si esa variable representa una
debilidad importante (clasificacion =1), una debilidad menor (clasificacién =2), una
fortaleza menor (clasificacion =3), una fortaleza importante (clasificacion =4).
Multiplicar la ponderacién de cada factor por su clasificacion para establecer un resultado
ponderado para cada variable.

Sumar los resultados ponderados para cada variable, con el objetivo de establecer el

resultado total ponderado para una organizacién. (Rojas & Medina, 2011)

Matriz factores externos

La matriz EFE, comprende el anélisis a los factores externos, siendo una herramienta

importante para la formulacion de la estrategia.

El paso final en la realizacion de una auditoria externa consiste en construir una matriz de

evaluacion de factores externos. El analisis de evaluacion de factores externos permitira a las

estrategas resumir y evaluar toda la informacion referida a:

Variables ambientales decisivas (previa seleccion)
Fuentes importantes de informacion
Predicciones ambientales determinantes

Matriz de perfil competitivo (Velasquez, 2007)

Los pasos a seguir para la elaboracion de la matriz EFI son:

Hacer una lista de amenazas y oportunidades decisivas en la empresa.

Asignar una ponderacion que oscila en 0,0 (sin importancia) y 1,0 (muy importante) a
cada factor. La ponderacion dada a cada factor indica la importancia relativa de dicho
factor en el éxito de una industria dada. La sumatoria de todas las ponderaciones dadas a

los factores debera ser 1,0.
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3. Hacer una clasificacion de uno a cuatro para indicar si dicha variable presenta una
amenaza importante (1), una amenaza menor (2), una oportunidad menor (3), una
oportunidad importante (4) a la organizacion.

4. Multiplicar la ponderacion de cada factor por su clasificacion, para establecer el resultado
ponderado para cada variable.

5. Sumar los resultados ponderados para cada variable con el fin de determinar el resultado

total ponderado para una organizacién. (Velasquez, 2007)

Analisis F.O.D.A

Se define al analisis F.O.D.A Es una herramienta de caracter gerencial vélida para las
organizaciones privadas y publicas, la cual facilita la evaluacion situacional de la organizacion
y determina los factores que influyen y exigen desde el exterior hacia la institucion
gubernamental, estos factores se convierten en amenazas u oportunidades que condicionan, en
mayor 0 menor grado , el desarrollo o alcance de la mision , vision los objetivos y metas de
la organizacion, permite igualmente hacer un analisis de los factores internos, es decir , de las

fortalezas y debilidades de la institucion (Zambrano, 2011)

La matriz F.O.D.A permite definir las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas
obtenidas en el andlisis externo e interno, considerando que las fortalezas son todos aquellos
elementos internos y positivos que favorecen a la organizacion, las debilidades son problemas
internos de una organizacién, que una vez identificados y desarrollando una adecuada
estrategia, pueden y deben eliminarse, para el desarrollo y posicionamiento dentro de un

mercado objetivo.

Las oportunidades son aquellas situaciones externas, positivas, que se generan en el entorno y
que una vez identificadas pueden ser aprovechadas, por parte de la organizacion para el
cumplimiento de sus objetivos y metas propuestas dentro de un periodo y las amenazas son
situaciones negativas de forma externa que pueden perjudicar a la organizacion debido a que
no se puede eliminarlas Gnicamente controlar para que no afecte al eficiente desarrollo de la

misma.
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Estrategia

Es importante definir una estrategia bien formulada permite canalizar los esfuerzos y asignar
los recursos de una organizacién, y la lleva adoptar una posicion singular y viable, basada en
sus capacidades internas (fortalezas y debilidades), anticipando los cambios en el entorno, los
posibles movimientos del mercado y las acciones de sus competidores (oportunidades y

amenazas) (Frances, 2011).

Es importante detallar que al implementar una estrategia adecuada permite a las organizaciones
mejorar o contrarrestar los problemas que presenta y, en base a ello mejorar su posicionamiento

en el mercado que es altamente competitivo.

Se enuncia a continuacion los parametros para seleccionar estrategias:

o Identificar la situacion o problema central, bajo esta panoramica identificar Las
estrategias de gestion.

o Es importante tomar en cuenta las acciones que respondan a la mision, vision y valores
con los que debera contar en un plan estratégico, y en base a ello plantear objetivos y
metas que deberd cumplir la organizacion, para mejorar su posicionamiento en el
mercado.

o Es importante detallar los tiempos para el cumplimiento de las estrategias y, de esta
manera llevar un control para conocer si se cumple con los objetivos propuestos.

o Con la finalidad de poner en marcha el proyecto es importante definir las fuentes de
financiamiento mismo que puede ser por aportacion de los socios a través de
financiamiento de terceros es decir un crédito bancario.

o Toda estrategia debe estar enfocada a corto, mediano y largo plazo para el
cumplimiento de los objetivos que plantea la organizacién para, mejorar los ingresos
econdmicos y el desarrollo institucional.

. Es importante que toda estrategia presente una secuencia para que se puede cumplir
con el plan estratégico de marketing, el mismo que permitird que la organizacion

presente un mejor posicionamiento en el mercado (Rovere, 2012).
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La importancia de las estrategias permite a la organizacion mejorar su posicionamiento dentro
de un mercado altamente competitivo, de eta manera la formulacion correcta permite alcanzar

los objetivos planteados.

Misién

“Se define a la mision como la parte clave de la organizacion que describe la razon de ser de
una organizacion en relacion al producto o servicios que brindara para satisfacer una necesidad
dentro del mercado objetivo” (Cardona, 2011). La misién permite conocer las acciones que
realiza una determinada organizacion hacia su cliente interno y externo, la formulacion de la

misma aporta a orientar a los colaboradores en lo que respecta a su accionar.

Vision

“Se considera a la vision de la organizacion como la imagen de los miembros de una
organizacion que desean alcanzar sus objetivos y metas planteadas en un largo plazo” (Matilla,
2014, pég. 16).

Se define a la vision como el panorama de las metas u objetivos que es planteado por la
organizacion mismos que pueden cumplir en un corto, mediano y largo plazo, con los cuales
se desea llegar a posicionarme en el mercado objetivo al que estan involucrados, para poder
alcanzar lo propuesto es necesario que en el camino se planteen estrategias para que las

debilidades de la organizacion se conviertan en fortalezas.

Valores corporativos

Se conoce como valores empresariales a aquellos juicios éticos, considerados los pilares mas
importantes de cualquier organizacion, es decir son los valores de sus miembros y
colaboradores y en base a ello brindar un servicio de calidad para satisfacer las exigencias del

mercado (Jiménez, 2012).

Para establecer los valores se debe considerar lo siguiente:

o Deben ser claros para el desenvolvimiento del recurso humano de la organizacion.
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o Son importantes manejarlos para que exista un trabajo en equipo dentro de la
microempresa.
o Los valores se deben cumplir para el beneficio de la organizacion y, no solamente

presentarlo en un documento.

Plan de accién

Una vez definida las estrategias es importante que la organizacion realice un plan de accion, es
decir definir las tareas o proyectos que se deben manejar para el cumplimiento de los objetivos
y metas propuestas, mismas que estan involucradas para el desarrollo de la microempresa
(Borello, 2012).

En relacién a la perspectiva se determina los parametros que se debe tomar en cuenta para

elaborar un plan de accion eficiente:

o Definir lo que se quiere alcanzar.

o Definir la cantidad o calidad, que se quiere alcanzar.

o Definir el tiempo en que se va lograr el cumplimiento de los objetivos.

o Definir el lugar donde se quiere aplicar las estrategias.

o Definir el recurso humano y financiero con el que se va lograr alcanzar los objetivos y

metas propuestas en el plan estratégico de marketing.
o Definir la manera de evaluar para conocer el cumplimiento de los objetivos.

o Como determinar el logro de los objetivos, (evaluacion de resultados).

Marco metodoldgico

Modalidad de investigacion
Para la elaboracion del plan estratégico de marketing es necesario definir el tipo de modalidad
de investigacion que es necesario para obtener informacion relevante de la microempresa

Noyky.
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El racionalismo critico es la base principal de la filosofia de Karl Popper, consiste en hacer una
critica a las teorias establecidas por la ciencia y se opone expresamente al positivismo ldgico.
Igualmente muestra la oposicién de Popper al empirismo basado en el de la naturaleza y la
experiencia de los sentidos. También la formacion del conocimiento pasa a ser parte
fundamental como un proceso evolutivo que parte de problemas y tiene intentos de solucion y

exclusién de intentos fallidos. (Popper, 1997)

La modalidad de investigacion corresponde a la filosofia critico propositivo al referirse a la
perspectiva de relacion con los aspectos generales, es decir que se basa en lo tedrico practico
de la realidad que se investiga, en la que permite presentar una capacidad critica para

transformar escenarios para favorecer a la organizacion.

También es importante, demostrar que la perspectiva critica permitird cuestionar la
circunstancia del objeto de estudio, la que se refiere al diagnéstico situacional de la
microempresa Noyky y, con respecto a la propositiva se direcciona a buscar soluciones
sustentadas a traves de la matriz FODA, que hace referencia a las fortalezas, oportunidades,

debilidades y amenazas que presenta la organizacion.

Paradigma de investigacion

El paradigma de la investigacion que comprende la elaboraciéon del Plan Estratégico de
Marketing, de acuerdo a la modalidad de investigacion a utilizar es el paradigma positivista, a
través de la misma se plantea perspectivas estructurales y herramientas didacticas que permita
identificar informacién valedera de la poblacion o mercado objetivo, de esta manera poder
generar estrategias que mejoren el escenario actual de la empresa.
La metodologia positivista propia del paradigma positivista, su caracteristica principal y
fundamental es la aplicacion sistematica, en orden secuencial y lineal. Este enfoque positivista
que se utiliza con el fin de constatar las relaciones de causa y efecto detectados en el

planteamiento del problema. (Quesada, 2007)

Enfoque de la investigacion

Para el desarrollo del Plan Estratégico de Marketing, se utiliza el enfoque de la investigacion

cualitativo y cuantitativo, al requerir utilizar una investigacion cuantitativa procedente de la
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informacidn obtenida a través de la herramienta de encuestas y cualitativa al utilizar el analisis

critico para interpretar dichos resultados.

Los estudios cuantitativos llevan la esencia en su titulo, cuantificar y aportar evidencia a una
teoria que se tiene para explicar algo. Se asocian con los experimentos donde se manipulan
variables, o las encuestas con preguntas cerradas a determinadas opciones, o los estudios que
emplean instrumentos de medicion estandarizados. (Gomez M. , 2006)

El enfoque cuantitativo hace referencia al instrumento que estudia la realidad en su contexto y,
de acuerdo a esta informacion permite interpretar fenémenos de un mercado objetivo, datos que
pueden ser numéricos y en base a ello conocer los gustos o preferencias de futuros clientes
(Rodriguez & Flores, 2012)

Metodologia de investigacién utilizada

La metodologia de la investigacion corresponde al medio como se procede a realizar la
indagacion, por lo tanto se utiliza el método inductivo que se “basa en el proceso mental de los
conocimientos para demostrar hechos particulares del estudio” (Cegarra, 2013), de esta manera
el investigador tenga la informacidn relevante misma que permita elaborar un Plan Estratégico

de Marketing.

También dentro de la metodologia de investigacion para el estudio, se basara en la aplicacion
del método deductivo “que parte de una ldgica para el estudio de hechos generales que permite
alcanzar situaciones especificas” (Behar, 2011), bajo esta perspectiva se conoce datos
importantes que facilite la microempresa y en relacion a ello verificar la situacion actual para

la toma de decisiones y en base a ello lograr un crecimiento de la organizacion.
Tipo de investigacion
El tipo de investigacion utilizado es descriptiva y explicativa sustentado su concepto en las

siguientes fuentes bibliogréficas. “La investigacidn descriptiva se encarga de buscar el porqué

de los hechos mediante el establecimiento de relaciones causas-efecto.” (Rodriguez E. , 2005)
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La investigacion descriptiva permite establecer una descripcion mas completa de un fenémeno
de estudio a través de elementos concretos, bajo este estudio se puede conocer de forma breve
la problematica que presenta la microempresa Noyky, mediante el cual se busca estrategias que

permita mejorar la situacion actual de la microempresa.

La investigacion dentro de la elaboracion de un plan estratégico de marketing permite llevar a
cabo diferentes acciones o estrategias con el fin de determinar la situacion de la microempresa
Yy, en base a esta circunstancia buscar herramientas para resolver los problemas encontrados de

la organizacion.

La investigacion explicativa se basa en “determinar las causas y consecuencias de un fendbmeno
de estudio, en relacion a esta situacion analizar por qué razon el problema de estudio” (Hurtado
& Toro, 2011), de esta manera para el estudio se realiza un andlisis del problema central bajo
las causas y consecuencias que presenta la microempresa Noyky, y, a través de este estudio

emplear herramientas para generar estrategias de mejora.

Recoleccién de datos

La recoleccién de datos se realiza en base a fuentes primarias y segundarias que permitiran

obtener datos valederos para la elaboracién de un plan estratégico de marketing:

o Las fuentes primarias conforman por las entrevistas a los colaboradores de la
microempresa, las encuestas realizadas a los clientes potenciales y la observacion con
la que se pueda determinar puntos de mejora.

o Las fuentes secundarias utilizadas son investigaciones efectuadas por entidades
publicas o privadas como el Banco Central del Ecuador, Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos, Ministerio de Cultura y Patrimonio, entre otras, ademas

informacidn de la microempresa de estudio.

Instrumento de investigacion utilizado

El instrumento de investigacién utilizado es un cuestionario de preguntas cerradas y de opcién

multiple que se aplica a los potenciales clientes de la poblacion objetivo. La encuesta es una
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“herramienta que permite obtener datos acertados y valederos para el estudio a través del uso
de cuestionarios que estan disefiados para la obtencion de informacion maés especifica del
estudio” (Cegarra, 2013), de esta manera se define el disefio de la encuesta direccionada para
los clientes potenciales y clientes fijos de la microempresa Noyky se presenta en el anexo 3y

anexo 4 como el cuestionario de preguntas para la entrevista, anexo 5.
Validacion del instrumento utilizado
En la validacion de la encuesta se utiliza el método de alfa cronbach, que consiste en otorgar

una valoracién de 1 a5 a cada por parte de los expertos, conformado por las siguientes personas

gue poseen conocimientos en marketing:

o Ing. Pablo Torres (Jefe de negocio Alianza del valle Ltda.)

o Ing. Angélica Arcos (Jefe marketing y servicios Alianza del Valle Ltda.)

o Ing. Paola Granizo (Consultora de instituciones financieras populares y solidarias)
. Ing. Cristina Recalde

o Ing. Nataly Marcillo (Asesoramiento y capacitacion en marketing digital)

o Ing. Edison Gualotufia (Jefe de negocios MG2 Grup)

La evidencia se presenta en el anexo 5, donde se presenta el formato acoplado, de tal manera

que pueda asignarse la valoracion, con dichos valores y aplicando la siguiente formula:

Ecuacién 1 Formula de alfa cronbach

K [ 532
X= 1] -—
K-1 St
Donde:
k: Es el nimero de items.
57 Sumatoria de varianzas de los items.
Str2 Varianza de la suma de los items
x Coeficiente de Alfa de cronbach

Como se aprecia los resultados obtenidos son 98,36% Yy 76,43% que indica que la encuesta esta

validada y puede ser aplicada para obtener la informacion del cliente.
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Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotuia
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Tabla 6 Validacion encuesta clientes potenciales
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Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotuia
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CAPITULO I

1. DIAGNOSTICO SITUACIONAL

Para el disefio del Plan de Marketing con el cual se pretende elaborar estrategias para
incrementar las ventas en la microempresa Noyky, se establece realizar un diagnostico del
entorno externo e interno, de esta manera se puede conocer los factores criticos de éxito como

son las oportunidades y amenazas como también las fortalezas y debilidades respectivamente.

1.1 Andlisis entorno externo

Se establece realizar para este analisis del entorno externo valorar el macro entorno para lo cual
se utiliza la herramienta de estudio Pest, ademas de la evaluacion de las Fuerzas de Porter y un
estudio de mercado para conocer el criterio del cliente, en el caso del analisis del entorno

interno se entrevista con los propietarios para conocer la gestion administrativa.

1.1.1 Analisis macro entorno

Los factores que se analizan en el desarrollo de un plan estratégico de marketing son los

politicos, econdmicos, sociales y tecnoldgicos (PEST).

a. Factores politicos

Los factores politicos son parte esencial para el desarrollo de las empresas que se encuentran
en funcionamiento en el pais de Ecuador, “hay que recalcar que el estado ecuatoriano establecio
en meses atras incremento en sus tasas arancelarias en rangos que iban desde el 5% al 45% en
relacion a la importacion de mas de 2.800 partidas” (Global Business Solutions, 2018), esto
provoco que muchas empresas que realizan una actividad en la que es necesario la importacion,
se vieron afectadas por lo que tuvieron que incrementar su precio del producto afectando al
consumidor final, este es un factor considerado como una amenaza, motivo por el cual es un
factor que no se puede controlar y en cualquier momento puede provocar una estabilidad

politica
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Factor del éxito encontrado:

o Incremento de las tasas arancelarias que ocasiona el aumento de la materia prima

b. Factores econémicos

Dentro del aspecto econdémico, se encuentra la inflacion y, el producto interno bruto (PIB),
como factores que intervienen en el desarrollo de las actividades de la microempresa caso de

estudio.

Se conoce que la inflacion es el incremento de los precios de los bienes o servicios dentro de
un pais, es decir es la pérdida de poder adquisitivo por parte de los clientes o consumidores, se

presenta a continuacién el comportamiento de la inflacion en los Gltimos periodos.

Grafico 4 Evolucion de la tasa inflacionaria en el Ecuador
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Fuente: (Ecuador, Banco Central, 2018)

Se aprecia un indice inflacionario negativo a marzo del 2018 del -0,21% lo que se demuestra
que el precio de los bienes o servicios no se ven incrementados, este factor se considera como
una oportunidad para la microempresa lo que indica que el incremento de precios no es

significativo.
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Segun el Banco central del Ecuador se da conocer que el Producto Interno Bruto (PIB), es la

principal variable de la economia del pais (Ecuador, Banco Central, 2018). En la siguiente

figura se analiza los factores del PIB en los ultimos cinco afios.

Grafico 5 Evolucion del Producto Interno Bruto
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Fuente: (Ecuador, Banco Central, 2018)

De acuerdo a los indicadores del Producto Interno Bruto (PIB), se determina que en el afio

2014 alcanza el PIB Nacional un 4,0%; y el PIB del sector de manufactura fue de $2,9%; sin

embargo, comparado con el afio 2018 estos factores se disminuyen de manera considerable

alcanzando un PIB nacional un porcentaje dell1,8% y el PIB del sector de manufactura un

porcentaje del 1,9%; bajo esta perspectiva de los indicadores se determina que disminuyo la

variable econdmica del pais, por lo que para la microempresa Noyky, es considerada como una

amenaza, debido a la reduccion del porcentaje de adquisicion de bienes o servicios,

ocasionando de la organizacion reduzca la produccion.

Factor del éxito encontrado:

o Baja inflacion en el pais por lo que se puede adquirir otros tipos de productos.

o Disminucion de la contribucidn al PIB del sector de manufactura, ocasiona que se limite

las ventas del producto.
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El factor social hace referencia a las distintas formas de actuar de un grupo de personas, o0 los

gustos o preferencias que presentan los clientes o consumidores por los bienes o servicios, se

analiza el desempleo y subempleo en el Ecuador datos que se aprecia en el gréfico.

Gréfico 6 Evolucion del Desempleo y Subdesempleo
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Fuente: (Ecuador, Banco Central, 2017)

En el afio 2013 se contaba con indicadores mas positivos que se alcanz6 un 4,20% de

desempleo y 11,60% de subempleo, sin embargo, al 2017 estos indicadores se incrementaron

al 4,60% de desempleo y al 19,80% de subempleo, estos factores provocan que las familias no

tengan ingresos suficientes para cubrir sus necesidades basicas, por lo cual la adquisicién de

productos suntuarios es bajo, con estos antecedentes se determina para la microempresa

NOYKY como una amenaza.

Factor del éxito encontrado:

o Incremento del indice del desempleo, limita los ingresos para adquirir nuevos

productos.
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d. Factor tecnolégico

Partiendo que los factores tecnoldgicos para las nuevas organizaciones han creado nuevas
oportunidades para el crecimiento, con la implementacion de nuevas tecnologias como
maquinarias, asi como software de publicidad, de esta manera dentro del factor tecnoldgico se

analiza el acceso al internet.

Grafico 7 Acceso a internet
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Fuente: (Ecuador, Agencia de Regulacion y Control de las Telecomunicaciones, 2018)

De esta manera se puede apreciar que en la Provincia de Pichincha el uso del internet por parte
de la poblacion asciende al 31,3% siendo favorable para el servicio que la microempresa Noyky
ofrece, por lo que se considera como una oportunidad, debido a que puede implementar
metodologias nuevas de publicidad como es la herramienta del marketing digital para dar a

conocer las alternativas de los productos y servicios de la organizacion.

Factor del éxito encontrado:

o Incremento de compra en el acceso a internet lo que favorece a las ventas on line.
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1.1.2 Analisis micro entorno
El microambiente se refiere al conjunto de factores externos mas cercanos a la organizacion,

mediante el cual se identifican las oportunidades y amenazas, de esta manera se analiza los

factores mediante las Fuerzas de Porter y el estudio de mercado al cliente potencial.

Gréfico 8 Fuerzas de Porter
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Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia

1.1.2.1 Analisis fuerzas de Porter

Para analizar las fuerzas que intervienen en la matriz de Porter, se reune con el Gerente
Propietario de la microempresa Noyky, una vez analizados cada una de las 5 fuerzas de la
matriz de Porter, se otorga un valor a cada elemento o fuerza, posteriormente se calcula una

puntuacion total de cada una de las 5 fuerzas, como se presenta en la siguiente tabla.



Tabla 7 Matriz fuerzas de Porter
FACTOR DETERMINANTE

AMENAZA ENTRADA DE NUEVVOS COMPETIDORES
Economia de escalas.
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ESCALA DE FUERZA
2

1
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4

Ventajas en coste

Necesidad de capital

Diferenciacion de producto

W ww | w

Acceso a canal de distribucion

(O | W (N (-

Barreras administrativas o legales y posibles represalias

FACTOR DETERMINANTE

RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES
Existen muchos competidores del mismo tamafio

Diversidad de los competidores

Costos fijos elevados

Diferenciacion entre productos

Costo de cambio

Grupos empresariales

Crecimiento de la demanda

Barreras de salida
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Equilibrio entre capacidad y produccion

Efectos de demostracion

FACTOR DETERMINANTE

AMENAZA PRODUCTOS SUSTITUTOS
Propension de los compradores a la sustitucion

ESCALA DE FUERZA

1

2

3

4

Relacién precio

Relacion presentacion de los sustitutos

FACTOR DETERMINANTE

ESCALA DE FUERZA

1 2 3 4
PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES Y PROVEEDORES
1 Coste del producto versus coste total 3
Diferenciacion del producto, competencia entre compradores
2 0 suministradores 2
Tamafio y concentracion de los compradores en relacion a los
3 consumidores 3
4 Costes de sustitucion de los compradores o suministradores 2
5 Informacion de los compradores o suministradores 2
6 Posibilidad de integracion hacia atras o hacia adelante 3

Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia
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Tabla 8 Resutaldo fuerzas de Porter

AMENAZA RIVALIDAD NEPGO(?CE&C?IEON
ENTRADA DE ENTRE PRODUCTOS DE LOS
NUEVOS COMPETIDORES | SUSTITUTOS CLIENTES Y
COMPETIDORES EXISTENTES PROVEEDORES
Evaluacién
Fuerzas de 2,67 2,30 3,33 2,50
Porter
Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia
Gréafico 9 Fuerzas de Porter
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Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia

De donde se puede apreciar que la fuerza de mayor importancia corresponde a los productos

sustitutos, siendo una amenaza para la microempresa del caso de estudio.

Factor del éxito encontrado:

o Productos sustitutos alto dentro del mercado disminuyendo las ventas de estuches.
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a. Amenaza de entrada de nuevos competidores
La amenaza de entrada de nuevos competidores es compleja en la actualidad, debido a la falta
de dinero para la inversion, sin embargo, a esto se suma el cumplimiento de los requisitos
legales para el funcionamiento, bajo esta perspectiva se aprecia que es una oportunidad el
limitado crecimiento de competidores en esta area.
Factor del éxito encontrado:
Limitado ingreso de competidores en este sector permite tener un oligopolio en las ventas.
b. La rivalidad entre competidores
La rivalidad entre competidores para la microempresa NoyKy, es considerada como una
amenaza, al contar con empresas ya posicionadas en el mercado, obliga a las huevas empresas
que desean posicionarse dentro del mismo, a implementar nuevas formas de atraer a los clientes
con innovacion de productos y servicios, de esta manera se determina las siguientes empresas

competidoras gque se encuentra posicionadas dentro del Distrito Metropolitano de Quito.

Tabla 9 Empresas competidoras

N° | EMPRESAS COMPETIDORAS | UBICACION

1 | Mas musika Quito — Ecuador
2 | Vogel guiatars Quito- Ecuador
3 |Casa Brasil Quito- Ecuador
4 | Prosonido Quito- Ecuador
5 |LalLira Quito- Ecuador
6 |Groova Quito- Ecuador
7 | Cases estuches conde Quito- Ecuador

Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia
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Factor del éxito encontrado:
Fuertes competidores posicionados genera una posible pérdida de ventas.

Fotografia 1 Groova
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Fuente: (Groove, 2018)

Fotografia 2 Cases Estuches Conde
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C. Poder de negociacion de los proveedores
Toda organizacion para su funcionamiento en el ambito de produccidn o servicio es necesario
que cuente con empresas proveedoras de su materia prima para brindar un bien o un servicio
de calidad, para de esta manera satisfacer las exigencias de los clientes o consumidores.
Para la microempresa NoyKy cuenta con limitadas empresas proveedoras siendo una amenaza,
ya que depende de esta los tiempos de entrega para iniciar la produccién, se presenta a

continuacion la lista de proveedores.

Tabla 10 Proveedores

N° EMPRESAS COMPETIDORAS UBICACION

1 Lafayette Quito — Ecuador

] _ Venezuela & Esmeraldas
2 Almacén El Paisa _
Quito- Ecuador

3 Consuplast S.A. Quito- Ecuador

Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia

Factor del éxito encontrado:

Limitados proveedores de materia prima e insumos pudiendo incumplir con los pedidos y con

ello la fidelizada del cliente.

d. Poder de negociacion de los compradores

El poder de negociaciéon de los compradores para la microempresa Noyky, es considerado
como una oportunidad, puesto que, al ofrecer los productos a través de las redes sociales,
debido a los buenos comentarios es atraida en cadena por mas clientes potenciales, es asi que

en la actualidad se tiene una base de datos de clientes fijos de 180 personas.
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Factor del éxito encontrado:

Negociacién favorable con los compradores implica buenas recomendaciones para incrementar

la cartera de clientes.

e. Amenaza de ingreso de productos sustitutos

La amenaza de ingresos de productos sustitutos para la microempresa Noyky, que se dedica al
disefio, produccion y comercializacion de estuches para instrumentos musicales, es alta por la
existencia de varias alternativas para poder llevar los instrumentos, por lo que se considera

COMO una amenaza.
1.1.2.2 Estudio de mercado cliente potencial
La encuesta destinada al cliente potencial estuvo destinada a profesionales y estudiantes

registrados en las escuelas de musica, siendo importante visitar estos centros educativos y de

recreacion para conocer el criterio del mismo a la muestra establecida.



. Tabulacion de la informacion

Pregunta 1: Datos personales

Tabla 11 Edad
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Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Walidos  Menorde 15 afios 10 6,5 65 6,5
Ce 15 afios a 30 afios 76 48 4 4894 55,8
De 30 afios a 50 afios 58 T wT 83,5
Mas de &0 afios 10 £.5 65 100,0
Total 154 100,0 100,0
Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia
Grafico 10 Edad
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Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia
Analisis

Se puede apreciar que el segmento mayoritario lo comprende a masicos profesionales y no

profesionales de edades de 15 a 30 afios, siendo una poblacion joven que requiere de productos

innovadores.



Tabla 12 Género

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos  Masculing 11§ 76,6 76,6 76,6
Femenino 36 234 234 100,0
Total 154 100,0 100,0
Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia
Graéfico 11 Género
Género
80
G0=
§ 40
o
20+
0 T T
Masculing Femenino
Género
Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia
Analisis

En cuanto al género se puede apreciar que el 76,6% lo comprende a la clase masculina y apenas

el 23,4% la conforman el género femenino.




Pregunta 2. {Su instrumento musical es?

Andlisis

Tabla 13 Tipo de instrumento musical

Paorcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos  Saxofdn 15 a7 a7 87
Flauta 12 7.8 7a 17,8
Trompeta 10 6,5 6,5 240
Clarinete 4] 3,2 3,2 273
Guitarra a0 324 325 58,7
Arpa g 32 32 63,0
Yiolin 33 214 214 54,4
Tambar 10 6,5 6,5 0.4
Platillos 8 52 52 961
Bomhbo B | 34 100,0
Total 154 100,0 100,0
Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia
Grafico 12 Tipo de instrumento musical
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Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia
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Se puede apreciar que el instrumento musical de mayor aceptacion lo corresponde la guitarra,

seguida por el violin, saxofén, tambor, flauta, entre otros.
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Pregunta 3. ¢Ha tenido inconvenientes con su instrumento musical al momento de
trasladarlo?

Tabla 14 Inconvenientes de traslado

Forcentaje Forcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Yalidos  Si 123 R 799 799
Mo 31 201 20,1 100,0
Total 154 100,0 100,0

Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia

Grafico 13 Inconvenientes de traslado
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Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia
Analisis

El 79,9% indican que se ha tenido inconvenientes al momento de trasladar el instrumento

musical, apenas el 20,1% indica lo contrario.



Pregunta 4. ;Posee un estuche para su instrumento musical?

Tabla 15 Aceptacion de estuche instrumento musical

Frecuencia

Forcentaje

Forcentaje
valido

Forcentaje
acumulado

Walidos

Si
Mo
Total

S6
q98
154

36,4
63,6
100,0

36,4
63,6
100,0

36,4
100,0

Anadlisis

En cuanto a que los encuestados cuenten con un estuche adecuado para el instrumento musical

Porcentaje

Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia

Grafico 14 Aceptacion de estuche instrumento musical
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se indica por el 63,6% no poseen un estuche, apenas el 36,4% indica lo contrario.
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Pregunta 5. ¢El estuche del instrumento musical es fabricado en el pais?

Tabla 16 Estuche de fabricacion nacional

Porcentaje Paorcentaje
Frecuencia | Porcentaje valiclo acumulado
Validos  Si 44 28,6 28,6 28,6
Mo 110 71,4 714 100,0
Total 154 100,0 100,0

Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia

Gréfico 15 Estuche de fabricacion nacional
4 El estuche el instrumento musical es fabricado en el pais?
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Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia

Anadlisis

El 71,4% de la poblacién objetivo indica que el estuche que utiliza para su instrumento musical

no es fabricado en el pais, el 28,6% indica lo contrario.



Pregunta 6. ¢ El estuche para su instrumento musical es bueno en:?

Tabla 17 Apreciacion del tipo instrumento musical

Porcentaje Forcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos  Calidad 54 35,1 35,1 as1
Frecio A& 38,3 38,3 ER:
Disefio 41 26 6 26,6 100.0
Total 1654 100,0 100,0
Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia
Grafico 16 Apreciacion del tipo instrumento musical
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Analisis

El 38,3% indican que el estuche del instrumento musical es bueno en precio, el 35,1% indica
que en calidad y 26,6% es el disefio.



Pregunta 7. ; Cada que tiempo cambia de estuche a su esquipo musical?

Tabla 18 Frecuecia de cambio estuche musical

Frecuencia

Paorcentaje
Porcentaje valido

Porcentaje
acumulado

Validos

Unavez al afio

LIna vez que este
ohsoleto

Total

65
B84

154

a9
s

578

578

42,2

100,0 100,0

a9
s

1000

Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia

Grafico 17 Frecuecia de cambio estuche musical
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El 57,8% indica que el tiempo de cambio de estuche de su equipo musical es una vez que este

obsoleto y el 42,2% indica lo contrario.
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Pregunta 8. ; Cuenta con un estuche personalizado?

Tabla 19 Apreciacion estuche personalizado

Porcentaje Paorcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulada
Validos  5i 11 71 71 71
Mo 143 629 524 100,0
Total 154 100,0 1000

Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia

Grafico 18 Apreciacidn estuche personalizado

¢ Cuenta con un estuche personalizadol?

1007

&0

Porcentaje

40

209

T
Si Mo

¢éCuenta con un estuche personalizadol?

Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia

Analisis

El 92,9% indica que no cuenta con un estuche personalizado para su instrumento musical, el

7,1% comenta que se lo tiene pero ha tenido que importalo.



57

Resultados obtenidos en el estudio de mercado

o o T

Poblacion joven que degusta de la actividad musical.

Predominacién del género masculino.

La guitarra y el violin son los instrumentos de mayor preferencia.

La mayoria de encuestados indican a ver tenido en alglin momento inconvenientes
al momento de trasladar el instrumento musical.

La mayoria de clientes no cuentan con un adecuado estuche para su instrumento
musical.

Los encuestados en su mayoria indican que no cuentan con un estuche para su
instrumento musical.

Los estuches musicales en su mayoria son importados.

La apreciacion de mayor importancia al momento de adquirir un estuche para el
instrumento musical es el precio, siendo importante considerar este aspecto para
la generacion de estrategias respecto a esta variable.

La frecuencia de cambio del estuche esta en su mayoria cuando este es obsoleto
para proteger al instrumento musical.

La mayoria de clientes indica no contar con un estuche personalizado para la

proteccion de los instrumentos musicales.

Factor del éxito encontrado:

1.2

Demanda insatisfecha respecto a los requerimientos del cliente en relacion al disefio.

Estuches musicales importados que genera pocas ventas.

Andlisis entorno interno

1.2.1 Resefa de la microempresa NOYKY

La microempresa Noyky, es un negocio que se encuentra funcionando por mas de 3 afios inicia

su actividad el 30 de Septiembre 2015, estd ubicada en la Ciudad de Quito, Parroquia de

Amaguaiia, Barrio Yanahuaico Av. Huancavilca lote s/n y Calle Virgen del Quinche.
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Actualmente se dedica al disefio, confeccién y comercializacion de estuches para instrumentos
musicales, nace bajo una idea de emprendimiento familiar, basado en una necesidad de portar

un estuche que evite el maltrato, el golpe, que se mantenga perfectas condiciones al momento
de trasladarse o sufrir una caida de un lugar a otro.

Grafico 19 Macro localizacion
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Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia
Fuente: (Google Maps, 2018)

En la actualidad la empresa ha desarrollado su logotipo con la finalidad de ingresar en la mente

del comprador con la imagen, la cual se expone a continuacion
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Fotografia 3 Imagen Corporativa

NOYRY

Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia
Fuente: (Noyky, 2011)

Al ser una microempresa las areas son pequefias y estan distribuidas a criterio de los
propietarios en funcion de las actividades que realizan diariamente.

Fotografia 4 Area de Produccion

Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotuiia
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Factor del éxito encontrado:

o Excelente ubicacion de la microempresa

o Limitada infraestructura ocasiona captar gran cantidad de pedidos.

1.2.2 Organigrama estructural

La administracion de la microempresa se encuentra conformada por un organigrama estructural
simple, por lo que no se cuenta con herramientas de gestion para una organizacion y

planificacién oportuna como manuales de funciones, procesos y procedimientos.

Grafico 20 Organigrama estructural

Gerencia

Departamento disefio y Departamento de compras y
produccién ventas

Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia

Factor del éxito encontrado:

o Inexistencia de herramientas de gestion.

1.2.3 Recursos humanos

La microempresa cuenta con cuatro colaboradores quienes desempefian sus actividades para la

confeccion de los estuches para los instrumentos:
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o Gerente Propietario: Luis Octavio Mancheno
o Disefiador: Cristobal Rubén Mancheno

o Operario de produccion: Maricela Gualotufia
o Vendedor: Jaime Elias Mancheno

El factor de recursos humanos es indispensable en cualquier tipo de organizacion, por lo cual
la microempresa Noyky planteo una entrevista para conocer su perspectiva en el
funcionamiento de la entidad, misma que estaba direccionado para el area administrativa y
operativa que corresponde a 4 personas, en los siguientes items de detalla la informacion de

cada una de las preguntas planteadas.

Pregunta 1: ;La microempresa Noyky maneja herramientas de gestién para mantener

las ventas altas? si es asi que herramienta maneja?

La microempresa no maneja ninguna herramienta de gestion que permita conocer los indices
de ventas, por lo que no se cumple con los objetivos y metas propuestas dentro de un periodo,
lo que ocasiona que las ventas se disminuyan de forma considerable afectando a los ingresos
de la organizacion, bajo esta perspectiva dan a conocer que la organizacién deberia buscar e
implementar nuevas estrategias de mejora para lograr incrementar los indices econémicos y,

su estabilidad dentro de un mercado altamente competitivo.

Pregunta 2: ¢La microempresa Noyky, cuenta con programas de capacitacion para su

personal tanto administrativo como operativo?

La microempresa Noyky, no cuenta con programas de capacitacion por lo que el recurso
humano no se encuentra capacitado para brindar un servicio de calidad y, seria importante que
busque la manera de capacitar al personal con el objetivo de mejorar las ventas, misma que

permita crecer de forma econdémica y busque un posicionamiento dentro del mercado objetivo.

Pregunta 3: ;La microempresa Noyky maneja una publicidad acorde a la situacion

tecnologica actual?
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La microempresa en la actualidad no ha mejorado la publicidad, Gnicamente cuenta con la red
social como es facebook ocasionando que el cliente no tenga un conocimiento de todos los
tipos de estuches que produce y comercializa, por lo que seria indispensable que maneje nuevas
formas de publicidad aprovechando el uso de la tecnologia es decir el uso del internet por parte
de los clientes potenciales, por lo que seria ideal el manejo de la herramienta del marketing
digital para poder captar un mayor numero de clientes y, de esta manera mejorar las ventas

misma que repercute en el crecimiento de la economia de la organizacion.

Pregunta 4: ¢;La microempresa Noyky maneja pardmetros promocionales para fidelizar

al cliente potencial?

La microempresa Noyky no mantiene ningn programa promocional o descuentos especiales
para fidelizar al cliente, por lo que seria indispensable manejar estrategias que permita buscar
alternativas para mejorar el indice de fidelizacién, y en base a ello mejorar los ingresos por

ventas, por esta circunstancia es un factor principal a corregir por parte de la organizacion.

Pregunta 5: ¢ Qué aspecto usted piensa que deberia mejorar la microempresa Noyky?

Dentro de los aspectos principales que deberia mejorar la microempresa es en el manejo del
recurso humanao, al no contar con politicas 0 metas a cumplir el personal no maneja a cabalidad
su desempefio laboral, por lo que no existe un trabajo en equipo provocando un indice negativo
en la atencion al cliente, misma que repercute en el ingreso econoémico por las ventas de los

productos de estuches para instrumentos musicales.

Factor del éxito encontrado:

o Inexistencia de herramientas de gestion.

o Falta de programas de capacitacion para el personal.

o Limitados medios publicitarios para mejorar las ventas.

o Falta de estrategias promocionales que incentiven la compra al cliente.
1.2.4 Clientes

Los clientes son parte esencial para cualquier organizacion, sin embargo, la microempresa

Noyky, no ha buscado herramientas para poder fidelizar a los clientes potenciales,
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convirtiéndose este factor como una debilidad para el desarrollo de la organizacion, por tal
razon se busca incrementar la rentabilidad, por ende sera importante plantar estrategias que

facilite mantener a los clientes con un producto y servicio que satisfaga sus necesidades.

Factor del éxito encontrado:

o Gran aceptacion del producto por parte del cliente.

1.2.5 Preciosy productos

El giro del negocio consiste en el disefio, produccion y comercializacion de estuches para
instrumentos musicales, se encuentran en el mercado por mas de cuatro afios, los productos
que comercializa ascienden a diecisiete contando asi con una amplia diversidad de estuches,

en la siguiente tabla se detalla con su respectivo precio.

Tabla 20 Precios y productos

N° PRODUCTOS PRECIOS

1 | Gliro $46,00
2 | Platillo $46,00
3 | Redoblante $49,00
4 | TOM superior $49,00
5 | Pedestal triangular $59,00
6 | TOM de piso $63,00
7 | Bongb $63,00
8 | Tambora $69,00
9 | Pedestal cuadricular $69,00
10 | Pedalera $69,00
11 | Bateria electronica $79,00
12 | Cajon $79,00
13 | Bombo $79,00
14 | Timbal $83,00
15 | Base amplificacion $83,00
16 | Conga $89,00
17 | Piano $99,00

Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotuiia

Factor del éxito encontrado:
o Precios acordes a la competencia.

. Variedad de disefios exclusivos acorde a las necesidades del cliente.
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1.2.6 Manejo econémico y financiero

La microempresa NoyKy si maneja una contabilidad, sin embargo, no realizan un analisis de
sus indicadores financieros por lo que no tienen un panorama claro de la situacién econémica
de la organizacion y, no pueden tomar decisiones para su mejora, seria importante que se realice
una evaluacion financiera de forma anual para conocer los indices de rentabilidad, factor que

es considerado como una debilidad
1.2.7 Estudio de mercado cliente
Con la finalidad de conocer el criterio del cliente se aplica un cuestionario de preguntas al

cliente de la microempresa, de esta manera se puede detectar fortalezas y debilidades de la

misma.



. Tabulacion de la informacion

Pregunta: Datos Generales

Tabla 21 Edad

Porcentaje FPorcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vilidos De 15 afios a 30 afios 23 26,4 26,4 26,4

De 30 afios a 50 afios 55 63,2 632 89,7

Mas de 50 afios g 10,3 103 100,0

Total a7 100,0 1000

Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia
Gréfico 21 Edad
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Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia
Analisis

Como se puede apreciar el 63,2% se encuentran en edades de 30 a 50 afios quienes son jovenes

adultos y adultos, los cuales cuentan con recursos economicos para adquirir nuevos productos,

el 26,4% indican que son clientes de edades de 15 afios a 30 afios.




Tabla 22 Género

Paorcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulaco
Validos  Masculino i 754 75,49 758
Femenino 21 241 241 1000
Total ar 100,0 100,0
Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia
Graéfico 22 Género
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Analisis

El 75,9% indica que el género corresponde al masculino y el 24,1% lo corresponde a mujeres,
por lo tanto, prevalece en la compra los hombres. Se puede observar que, de los clientes
potenciales, una gran mayoria esta conformada por publico perteneciente al género masculino,

mientras que la diferencia que corresponde a la poblacién femenina es muy pequefia con

T
Masculino

T
Femenino

Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia

relacién a la anterior.
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Pregunta 1. ¢ La microempresa NOYKY cubre su necesidad al adquirir sus productos o
servicios?

Tabla 23 Cumplimiento de requerimiento

Forcentaje FPorcentaje
Frecuencia | Forcentaje valida acumulada

Validos  Si i 84,5 B85 88,5
Mo 10 11,5 11,5 100,0
Total By 100,0 100,0

Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia

Grafico 23 Cumplimiento de requerimiento
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Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia

Anadlisis

El 88,5% indica respecto al cumplimiento de los requerimientos exigidos por el cliente estan
en acuerdo total, apenas el 11,5% indica lo contrario. De acuerdo con los resultados, se puede
observar que existe una muy ligera diferencia entre los clientes satisfechos y los no satisfechos,
sin embargo, a pesar de que es mayor la cifra correspondiente al primer grupo, esta no garantiza
la eficiencia del negocio. Por lo anterior, se puede inducir de que es necesario tomar muy en
cuenta estas cifras para en base a ellas estar en condiciones de tomar las medidas necesarias las
mismas que estaran encaminadas a evaluar los puntos débiles de la micro empresa y proceder

de inmediato a corregirlos.



Pregunta 2. ; Usted piensa que la microempresa Noyky deberia mejorar los disefios de sus

productos?
Tabla 24 Mejora de disefios
Faorcentaje Forcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos  Si 10 11,5 1156 116
] i 88,5 885 100,0
Total a7 100,0 100,0

Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia

Gréfico 24 Mejora de disefios
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Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia

Anadlisis

El 88,5% indica que deberia mejorar los disefios de sus productos, el 11,5% indica lo contrario,

por lo tanto, es importante estar renovando los disefios para tener satisfecho al cliente.



69

Pregunta 3. ¢Los precios actuales que manejan las microempresas Noyky en sus

productos usted que son los adecuados al producto que comercializa?

Analisis

Tabla 25 Apreciacion Precios

FPorcentaje Parcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos S 67 770 77,0 i7,0
Mo 20 23,0 23,0 100,0
Total a7 100,0 100,0

Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia

Grafico 25 Apreciacion Precios
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Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia

El 77% indica que los precios actuales que maneja la microempresa en sus productos es

adecuado, apenas el 23% indica lo contrario. Se observa nuevamente que existe una muy

minima diferencia entre las dos opciones y que la afirmativa es la que aventaja muy ligeramente

a la negativa. Se puede ademas notar que las cifras son muy semejantes con las de los resultados

de la pregunta “3”, teniendo estas un punto de diferencia respecto a aquellas, entonces, de

acuerdo con lo anteriormente sefialado, se puede inducir que el grado de satisfaccion de los

clientes de la microempresa Noyky esta en relacion directa con los precios con los que esta

comercia sus productos.
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Pregunta 4. ; Qué aspectos usted piensa que deberia mejorar la microempresa Noyky?

Tabla 26 Aspectos de mejora

Porcentaje FPorcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Walidos  Calidad 17 18,5 19,5 18,5
Precio 20 23,0 23,0 425
Disefio a0 57,5 57,5 100,0
Total a7 100,0 100.,0

Andlisis

¢ Qué aspectos usted piensa que deberia mejorar la microempresa NOYKY?

Porcentaje

Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia

Gréfico 26 Aspectos de mejora
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Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia

El mayor porcentaje indica que el aspecto que se debe cambiar es el disefio con un 57,5%,

seguido con un 42,5% el precio y 19,5% la calidad. De acuerdo con las cifras de los resultados

de esta pregunta, se puede observar que la mayor parte de los consumidores potenciales

encuestados se inclina por mejorar la variedad de los articulos que expende la microempresa

Noyky, mientras que otra cifra no menos importante cree que lo que requiere mejorarse son los

precios y un nimero bastante menor opina que se debe mejorar la calidad de los articulos.
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Pregunta 5. ¢Las formas de pago que maneja la microempresa Noyky satisfacen sus

necesidades?

Tabla 27 Apreciacion de formas de pago

Porcentaje Farcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos  5i 27 310 3,0 3.0
Mo G0 68,0 68,0 1000
Total By 100,0 100,0

Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia

Gréfico 27 Formas de pago
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necesidades?
Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia
Analisis

De acuerdo al 69% indica que la actual forma de pago no satisface las necesidades apenas el
31% indica lo contrario, el pablico consumidor exige es que mejoren las formas de pago

manteniéndose los precios que a mas de la mitad les parecen asequibles.
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Pregunta 6. ¢Les gustaria que la microempresa Noyky maneje las siguientes formas de

pago?
Tabla 28 Formas de pago preferencia
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vilidos  Tarjetas de crédito 30 M5 45 M5
Transferencias hancarias 17 1958 19,5 54,0
Crédito 40 46,0 46,0 100,0
Total 87 100,0 100,0
Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia
Gréfico 28 Formas de pago preferencia
¢Les gustaria que la microempresa NOY?KY maneje las siguientes formas de
pago?
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Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia
Analisis

El 46% indica que la preferencia en el pago seria crédito, seguida con un 34,5% las tarjetas de

crédito, y el 19,5% transferencias bancarias. De acuerdo con los resultados, la mitad mas dos

de los clientes potenciales encuestados desea que la microempresa Noyky considere entre sus

formas de pago el efectuado mediante el uso del crédito, mientras que una cifra mucho menor

prefiere el uso de tarjetas de crédito y transferencias.
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Pregunta 7. ¢ Usted piensa que la microempresa Noyky realiza una adecuada publicidad

de sus productos?

Tabla 29 Publicidad

Forcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos  Si 20 230 230 230
Mo 67 7in 77,0 100,0
Tatal By 100,0 100,0

Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia

Grafico 29 Publicidad

¢Usted piensa que la microempresa NOYKY realiza una adecuada publicidad de
sus productos?
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¢Usted piensa que la microempresa NOYKY realiza una adecuada publicidad
de sus productos?

Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia

Anadlisis

En lo que respecta la publicidad de los productos se aprecia que el 77% indica que las
actividades publicitarias no son adecuadas y el 23% indica lo contrario. Se sabe que los recursos
publicitarios son la base para la buena marcha y solidez de todo tipo de negocio, por lo tanto,
es necesario que Noyky establezca de inmediato un redisefio integro de sus medios publicitarios

encaminados a mantener la fidelidad de su clientela y captar nuevos consumidores potenciales.
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Pregunta 8. ¢De las siguientes alternativas de publicidad cual es la elegida para conocer

la variedad de productos que comercializar microempresa Noyky?

Tabla 30 Alternativas de publicidad

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos Redes sociales 67 77,0 77.0 77,0
Fagina weh 20 23,0 23,0 100,0
Total 87 100,0 100,0

Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia

Graéfico 30 Alternativas de publicidad

¢De las siguiente alternativas de publicidad cual es la elegida para conocer la
variedad de productos que cormecializar microempresa NOYKY ?
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Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia

Analisis

Las redes sociales con el 77% es la mejor puntuada como medio publicitario, el 23% indica la
pagina web, por lo tanto, es importante mejorar las actividades realizadas en el facebook, como
también ingresar al uso del whatsApp y el youTube. De acuerdo a lo anterior, entonces, se
puede inducir un aspecto por demas interesante: Las redes sociales estdn cada vez mas
desplazando a las paginas web, las mismas que fueron un medio revolucionario que cobré auge

junto con el surgimiento del internet.
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Pregunta 9. ¢ Le gustaria que la microempresa Noyky maneje un buzén de sugerencias?

Tabla 31 Buzon de sugerencias

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos S fil 69,0 f8,0 £8,0
Mo 27 3.0 31,0 100,0
Total 87 100,0 100,0

Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia

Grafico 31 Buzon de sugerencias

¢Le gustaria que la microempresa NOYKY maneje un buzén de sugerencias?
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Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia
Analisis

El 69% indica que se debe manejar un buzén de sugerencias, el 31% indica lo contrario, por lo
tanto, esta medida es importante para implementar al conocer puntos de insatisfaccion del
cliente, practicamente la totalidad de los encuestados manifiestan su total acuerdo con que la

microempresa Noyky implante un buzon electrénico de sugerencias
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Pregunta 10. ¢ Indique los servicios adicionales que le gustaria tener de parte de Noyky?

Tabla 32 Servicios adicionales

Forcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos  Entrega a domicilio 30 345 45 345
Garantia del producto 110 115 11,5 46,0
Disefio personalizados 47 k40 54,0 100,0
Total 87 100,0 100,0
Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia
Gréfico 32 Servicios adicionales
¢Indique los servicios adicionales que le gustaria tener de parte de NOYKY?
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éIndique los servicios adicionales que le gustariatener de parte de NOYKY?
Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia
Analisis

De acuerdo a lo manifestado por la muestra de clientes respecto a los servicios adicionales que
puede percibir de la microempresa Noyky, se tiene con un porcentaje de 54% los disefios
personalizados, el 34,5% entrega a domicilio y 11,5% garantia del producto.
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. Resultados obtenidos en el estudio de mercado

a.  Clientes de edades jovenes con poder adquisitivo de compra.

b.  Clientes en su mayoria son hombres.

c.  Buen porcentaje de aceptacion en cumplir con los requerimientos solicitados por
el cliente.

d.  Es importante considerar una mejora en los disefios de los estuches de los
instrumentos musicales.

e.  Precios adecuados segun la perspectiva del cliente.

f. Factor de importancia para el cliente es el disefio.

g.  Esimportante considerar otras formas de pago, considerando que el crédito es la
opcién de mayor aceptacion por el cliente.

h.  Esimportante mejorar las actividades publicitarias de la microempresa.

I. Solamente se cuenta con la red social del facebook, por lo que se debe analizar
como utilizar otras redes como whatsApp y el youTube.

J. El servicio adicional que se desea se deba incorporar de mayor aceptacion son

disefios personalizados.

Factor del éxito encontrado:

o Limitada formas de pago generan inconvenientes para la venta de los estuches.

o Productos que cumplen con los requerimientos del cliente.

1.3 Resumen de factores externos e internos

Se presenta a continuacion el resumen de factores externos e internos y la fuentes donde fue

encontrado el hallazgo, como se presenta a continuacion.



Factor Externo

Oportunidad

Tabla 33 Factores externo
Oportunidad o Amenaza

Baja inflacion en el pais por lo que se puede
adquirir otros tipos de productos.

Fuente

Analisis macro entorno
pest

78

Oportunidad

Incremento de compra en el acceso a internet
lo que favorece a las ventas on line.

Analisis macro entorno
pest

Oportunidad

Limitado ingreso de competidores en este
sector permite tener un oligopolio en las
ventas.

Analisis macro entorno
Fuerzas de Porter

Oportunidad

Negociacion favorable con los compradores
buenas recomendaciones para incrementar la
cartera de clientes.

Andlisis macro entorno
Fuerzas de Porter

Oportunidad

Demanda insatisfecha respecto a los
requerimientos del cliente en relacion al
disefio.

Analisis macro entorno
estudio de mercado

Oportunidad

Estuches musicales importados que genera
pocas ventas.

Estudio de mercado

Incremento de las tasas arancelarias que

Analisis macro entorno

Amenaza . L

ocasiona el aumento de la materia prima pest

Disminucion de la contribucion al PIB del L

. . | Andlisis macro entorno

Amenaza sector de manufactura, ocasiona que se limite ost

las ventas del producto. P
Amenaza Incremento del indice del desempleo limita | Analisis macro entorno

los ingresos para adquirir nuevos productos. | pest

Productos sustitutos alto dentro del mercado | Anélisis macro entorno
Amenaza o

disminuyendo las ventas de estuches. fuerzas de Porter

Fuertes competidores posicionados genera Anaélisis macro Entorno
Amenaza . Lo

una posible pérdida de ventas. fuerzas de Porter

Limitados proveedores de materia prima e e

. ) ) . . Analisis macro entorno
Amenaza insumos pudiendo incumplir con los pedidos

y con ello la fidelizada del cliente.

fuerzas de Porter

Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia



Factor interno

Tabla 34 Factores internos
Fortaleza o debilidad

79

Lugar de hallazgo
Analisis interno resefia de

Fortaleza Excelente ubicacion de la microempresa .
la microempresa Noyky
. . Anaélisis interno precios
Fortaleza Precios acordes a la competencia P y
productos
Variedad de disefios exclusivos acorde a las | Analisis interno precios y
Fortaleza : )
necesidades del cliente productos
Gran aceptacion del producto por parte del s .
Fortaleza . P P porp Analisis interno clientes
cliente
Productos que cumplen con los Analisis interno tabulacion
Fortaleza g : -
requerimientos del cliente. encuesta clientes
Debilidad Limitada infraestructura ocasiona captar gran | Analisis interno resefia de
cantidad de pedidos. la microempresa Noyky
. : . . . Anélisis interno resefia de
Debilidad | Inexistencia de herramientas de gestion .
la microempresa Noyky
Debilidad Falta de programas de capacitacion para el Analisis interno recursos
personal. humanos
- Limitados medios publicitarios para mejorar | Analisis interno recursos
Debilidad
las ventas. humanos
Debilidad Falta de estrategias promocionales que Anélisis interno recursos
incentiven la compra al cliente. humanos
. Limitada formas de pago generan Anélisis interno tabulacion
Debilidad Pago g

inconvenientes para la venta de los estuches.

encuesta clientes

Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia

1.4 Matriz de evaluaciéon de factores externos e internos

Una vez analizado los factores del macro y micro ambiente se determina la matriz de

evaluacion de factores externos, misma que permite identificar como responde la

microempresa Noyky, para lo cual se basard en la siguiente ponderacion lo cuales fueron

asignados como el peso segun el criterio de la gerencia de la misma.

Tabla 35 Ponderacion EFE

CALIFICACION DETALLE
1 Deficiente
2 Promedio
3 Arriba del promedio
4 Excelente

Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotuia
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Tabla 36 Matriz de evaluacion de factores externos
FACTORES DETERMINANTES DEL EXITO PESO CALIFICACION PESO PONDERADO

OPORTUNIDADES

Baja inflacion en el pais por lo que se puede adquirir otros tipos de

Incremento de las tasas arancelarias que ocasiona el aumento de la materia

1 0,05 3 0,15
productos.

9 Lr;]clrienrzento de compra en el acceso a internet lo que favorece a las ventas 0,04 4 0,16

3 L|_m|tadc_) ingreso de competidores en este sector permite tener un 0,05 3 0.15
oligopolio en las ventas.
Negociacién favorable con los compradores buenas recomendaciones para

4 |. . 0,1 3 0,3
incrementar la cartera de clientes.

5 Deman~da insatisfecha respecto a los requerimientos del cliente en relacion 0,05 1 0,05
al disefio.

6 | Estuches musicales importados que genera pocas ventas. 0,05 1 0,05

AMENAZAS

los pedidos y con ello la fidelizada del cliente.

Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotuiia

1 . 0,1 1 0,1
prima
Disminucion de la contribucion al PIB del sector de manufactura, ocasiona

2 . 0,05 2 0,1
que se limite las ventas del producto.

3 Incremento del indice del desempleo limita los ingresos para adquirir 0,01 2 0,02
nuevos productos.
Productos sustitutos alto dentro del mercado disminuyendo las ventas de

4 0,2 1 0,2
estuches.

5 | Fuertes competidores posicionados genera una posible pérdida de ventas. 0,1 1 0,1

6 Limitados proveedores de materia prima e insumos pudiendo incumplir con 0.2 2 0.4
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Obteniendo de resultado en la matriz EFI es de 1,78 este valor esta bajo de la media 2,5 por lo
que se tiene mayores amenazas que oportunidades, siendo que se deba proponer estrategias

para mejorar este efecto.

En el caso de la matriz EFI, permite resumir y evaluar los factores internos de la
microempresapara identificar y evaluar las relaciones entre dicha &rea, posterior a esto se

asigna un peso a la lista de factores y posterior se califica mediante los siguientes valores:

o Debilidad Mayor (1)
o Debilidad Menor (2)
o Fortaleza Menor (3)

o Fortaleza Mayor (4)
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Tabla 37 Matriz de evaluacion de factores internos

FACTORES DETERMINANTES DEL EXITO PESO CALIFICACION PESO PONDERADO
FORTALEZAS
1 | Excelente ubicacion de la microempresa 0,1 3 0,3
2 |Precios acordes a la competencia 0,1 4 0,4
3 | Variedad de disefios exclusivos acorde a las necesidades del cliente 0,05 3 0,15
4 | Gran aceptacion del producto por parte del cliente 0,05 4 0,2
5 | Productos que cumplen con los requerimientos del cliente. 0,02 3 0,06
DEBILIDADES
1 | Limitada infraestructura ocasiona captar gran cantidad de pedidos. 0,1 2 0,2
2 | Inexistencia de herramientas de gestion 0,01 1 0,01
3 | Falta de programas de capacitacion para el personal. 0,01 2 0,02
4 | Limitados medios publicitarios para mejorar las ventas. 0,1 2 0,2
5 | Falta de estrategias promocionales que incentiven la compra al cliente. 0,1 1 0,1
6 | Limitada formas de pago generan inconvenientes para la venta de los estuches. 0,01 1 0,01
TOTAL 0,65 1,65

Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotuia
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Se obtiene un valor de 1,65 al estar bajo la media indica que hay que generar estrategias para
disminuir las debilidades y repotenciar las fortalezas.

1.5 Factores externos e internos

En el andlisis FODA se interacttan las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas,

obtenidos del analisis externo e interno, se resumen a continuacién dichos factores.

Tabla 38 Resumen FODA
AMBIENTE EXTERNO

AMBIENTE INTERNO

OPORTUNIDADES

. FORTALEZAS
Baja inflacion en el pais por lo que se puede Excelente ubicacion de la

o1

adquirir otros tipos de productos.
Incremento de compra en el acceso a

microempresa

02 |. . F2 | Precios acordes a la competencia
internet lo que favorece a las ventas on line. P
Limitado ingreso de competidores en este . L .
; . . Variedad de disefios exclusivos acorde
03 | sector permite tener un oligopolio en las F3

a las necesidades del cliente
ventas.

Negociacion favorable con los compradores
04 | buenas recomendaciones para incrementar F4
la cartera de clientes.

Demanda insatisfecha respecto a los

Gran aceptacién del producto por parte
del cliente

Productos que cumplen con los

O5 | requerimientos del cliente en relacion al F5 . .

diser requerimientos del cliente.

isefio.

06 Estuches musicales importados que genera

pocas ventas.

AMENAZAS N. DEBILIDADES

Incremento de las tasas arancelarias que Limitada infraestructura ocasiona
Al . Lo D1 . .

ocasiona el aumento de la materia prima captar gran cantidad de pedidos.

Disminucidn de la contribucién al PIB del
A2 |sector de manufactura, ocasiona que se D2 | Inexistencia de herramientas de gestion
limite las ventas del producto.

Incremento del indice del desempleo limita

Falta de programas de capacitacion

A3 . o D3
los ingresos para adquirir nuevos productos. para el personal.

Al Productos sustitutos alto dentro del mercado D4 Limitados medios publicitarios para
disminuyendo las ventas de estuches. mejorar las ventas.

A5 Fuertes competidores posicionados genera D5 Falta de estrategias promocionales que
una posible pérdida de ventas. incentiven la compra al cliente.
Limitados proveedores de materia prima e Limitada formas de pago generan

A6 | insumos pudiendo incumplir con los D6 |inconvenientes para la venta de los
pedidos y con ello la fidelizada del cliente. estuches.

Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia
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1.6  Matriz FODA
Una vez identificada las fortalezas oportunidades, debilidades y amenazas que presenta la
microempresa Noyky, se puede realizar la matriz cruzada misma que permite determinar
estrategias para buscar soluciones a los problemas encontrados dentro del analisis de la

organizacion.

De esta manera se determina las estrategias bajo los siguientes parametros:

o Estrategia FO (Uso de fortalezas para aprovechar oportunidades).
o Estrategia DO (Enfrentamiento de debilidades para aprovechar oportunidades).
o Estrategia FA (Uso de fortalezas para prevenir amenazas).

o Estrategia DA (Enfrentamiento de debilidades para prevenir amenazas).
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Tabla 39 Matriz FODA
FORTALEZAS (F)

DEBILIDADES (D)

Limitada infraestructura ocasiona captar gran cantidad de
pedidos.

Inexistencia de herramientas de gestion

Excelente ubicacién de la microempresa D1

‘ Precios acordes a la competencia

Variedad de disefios exclusivos acorde a las necesidades
MATRIZ FODA del cliente

Falta de programas de capacitacion para el personal.

Limitados medios publicitarios para mejorar las ventas.

Falta de estrategias promocionales que incentiven la compra
al cliente.

Limitada formas de pago generan inconvenientes para la
venta de los estuches.

F4 ‘ Gran aceptacion del producto por parte del cliente

Productos que cumplen con los requerimientos del cliente.

Baja inflacion en el pais por lo que se puede adquirir otros tipos de
productos.

Incremento de compra en el acceso a internet lo que favorece a las Realizar plan de capacitacion al personal de la microempresa

. F202 Implementar la herramienta de marketing digital. D302 X .
ventas on line. en diferentes areas.
Limitado ingreso de competidores en este sector permite tener un
oligopolio en las ventas.
Negociaci6n favorable con los compradores buenas D404 Mejorar la venta a través de las redes sociales.

recomendaciones para incrementar la cartera de clientes.
Demanda insatisfecha respecto a los requerimientos del cliente en
relacién al disefio.

Implementar publicidad tradicional (material BTL y material

D506 POP).

Estuches musicales importados que genera pocas ventas.

AMENAZAS (A)

Incremento de las tasas arancelarias que ocasiona el aumento de la
materia prima
Disminucion de la contribucion al PIB del sector de manufactura,
ocasiona que se limite las ventas del producto.

Incremento del indice del desempleo limita los ingresos para
adquirir nuevos productos.

Productos sustitutos alto dentro del mercado disminuyendo las
ventas de estuches.

Fuertes competidores posicionados genera una posible pérdida de
ventas.

Limitados proveedores de materia prima e insumos pudiendo D6A6 Definir politicas de negociacion con los proveedores de
incumplir con los pedidos y con ello la fidelizada del cliente. materia prima.

Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia

Participar en ferias concernientes actividades musicales que

F3A4 Mejorar la presentacion de venta del producto. D1A4 realiza el Distrito Metropolitano de Quito.

F4A5 Implementar la produccion de disefios personalizados.
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1.7  Estrategias de marketing

Con el cruce entre los factores externos e internos obtenidos y lo establecido en las variables

del Marketing mix se desarrollan las estrategias implementar.

Tabla 40 Estrategias de marketing

ﬂ;ﬁgg&fg Objetivos de marketing
Mejorar la presentacion de venta del producto
Realizar plan de capacitacion al personal de la microempresa en
Producto . .
diferentes areas
Implementar la produccion de disefios personalizados
Plaza Part_icipar en fe_rias concern?entes activi_dades musicales que
realiza el Distrito Metropolitano de Quito.
Precio Dgfinir politicas de negociacion con los proveedores de materia
prima.
Implementar la herramienta de marketing digital.
Promocion Mejorar la venta a. través de !a_s redes socia_les. .
Implementar publicidad tradicional (material BTL y material
POP).

Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia
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CAPITULO I
2. PROPUESTA PLAN DE MARKETING

2.1  Objetivo del plan de marketing

Incrementar las ventas en la microempresa Noyky mediante la elaboracion de un plan

estratégico de marketing para obtener mayor rentabilidad.
2.2  Filosofia empresarial

Es importe definir la filosofia empresarial con la cual se manejara la microempresa Noyky, en
la que se determina la mision, vision, valores y principio corporativos con los que trabajara

para el cumplimiento de sus objetivos y metas propuestas.
Para la estructurar la mision se utiliza la siguiente matriz:

Tabla 41 Matriz de la misién

ELEMENTOS DESCRIPCION

¢ Cudles son los productos y servicios | Estuches para instrumentos musicales
mas importantes de la empresa?
¢La empresa esta comprometida con | Obtener productos de calidad
el crecimiento y la solidez financiera?
¢ Cudles son las creencias bésicas, los | Satisfacer las exigencias de los clientes
valores, las aspiraciones y las

prioridades éticas de la empresa?
¢Los empleados son valiosos para la | Contando con un recurso humano calificado

empresa?

Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia

Redaccién de la Misioén:

La microempresa Noyky, ofrece disefio, confeccion y comercializacién de estuches para
instrumentos musicales, contando con un recurso humano calificado para obtener productos de
calidad y satisfacer las exigencias de los clientes.

De la misma manera se elabora la matriz de la visién:
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Tabla 42 Matriz de la vision

ELEMENTOS DESCRIPCION

¢COmMo sera mi empresa en unos Microempresa lider

anos?:

¢COmMo quiero que mi empresa sea Cubriendo el mercado del Distrito Metropolitano de
reconocida por los clientes?: Quito

¢ Qué ofrece esta a los clientes, Bajo el parametro de calidad del producto

proveedores y sociedad?
¢Cuales son los valores y principios | Brindando un servicio eficiente para cubrir las
que rigen las operaciones de esta expectativas de los clientes.

empresa?

Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia

Redaccion de la Vision:

Ser una microempresa lider en el afio 2022 cubriendo el mercado del Distrito Metropolitano de
Quito, bajo el parametro de calidad del producto de estuches para instrumentos musicales, y

brindando un servicio eficiente para cubrir las expectativas de los clientes.

Es importante que la microempresa Noyky, maneje valores y principios para el recurso

humano, logrando de esta manera brindar un servicio de calidad.

Valores corporativos:

o Trabajo en equipo: Valor que permitird que exista una comunicacion adecuada entre el
area administrativa y operativa, permitiendo obtener un producto de calidad y, brindar
un servicio que cubra las expectativas de los clientes.

o Compromiso: Por parte de los empleados para poder cumplir con los estandares de
produccion para obtener productos de primera, que satisfaga las necesidades de los
clientes.

o Orientacion al cliente: El personal debera estar capacitado para ofrecer al cliente varias
alternativas de disefio de producto y en base a ello cerrar la negociacion.

o Respeto: El respeto debera ser mutuo entre los trabajadores de la microempresa, para
que exista un trato cordial en bienestar del cumplimiento de los objetivos de la

organizacion.
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Creatividad e innovacion: EL personal debe estar preparado, para brindar un servicio
de calidad, es decir ser creativos y presentar una innovacion al realizar el producto vy,

brindar un servicio eficiente con el objetivo de cubrir las exigencias de los clientes.

Los Principios corporativos establecidos son:

2.3

Lealtad: La lealtad permite fidelizar al cliente, es decir cumplir con los descuentos que
se ofrece v, la calidad del producto.

Confianza: EL personal humano de la microempresa debe presentar la confianza
necesaria hacia el cliente, para que el mismo puede adquirir el producto con toda
seguridad.

Responsabilidad: La palabra responsabilidad permite que el personal se sienta

comprometido a cumplir con las politicas y, metas que presenta la microempresa.

Objetivos estratégicos

Los objetivos estratégicos, permitira tener un panorama claro de lo que desea alcanzar la

microempresa Noyky al implementar un plan estratégico de marketing.

2.4

Incrementar el nivel de ventas en un 10% con la implementacién de nuevas
herramientas para realizar publicidad y promocion de los productos que comercializa
la microempresa Noyky.

Mejorar el indice de la cartera de clientes en un 10%, a través del conocimiento sobre
la marca y el producto que comercializa la microempresa Noyky.

Lograr incrementar en un 10% la rentabilidad y el posicionamiento de la microempresa

Noyky dentro del mercado objetivo.

Alcance

Mediante la elaboracion de un plan estratégico de marketing, se busca dar conocer a la

microempresa Noyky la importancia de implementar este tipo de propuesta, misma que

permitira incrementar el nivel de ventas, que esta relacionado a obtener una mayor rentabilidad.



90

25 Proceso de ventas

Se establece el proceso de ventas como se presenta en el siguiente gréfico en donde se establece

las actividades para generar una efectiva venta.



Grafico 33 Proceso de Ventas
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Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotuia
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Estrategias de marketing

Se define las estrategias en relacion a las cuatro “P” de marketing, que se refiere al producto,

plaza, precio y publicidad y promocién.

2.6.1

2.6.2

2.6.3

2.6.4

2.7

Estrategia producto

Mejorar la presentacion de venta del producto
Realizar plan de capacitacion al personal de la microempresa en diferentes areas

Implementar la produccion de disefios personalizados

Estrategia plaza

Participar en ferias concernientes actividades musicales que realiza el Distrito

Metropolitano de Quito.

Estrategia precio

Definir politicas de negociacion con los proveedores de materia prima.

Estrategia promocion

Implementar la herramienta de marketing digital.

Mejorar la venta a través de las redes sociales.

Implementar publicidad tradicional (material BTL y material POP).

Plan de accién

Para la elaboracion del plan de accion que comprende cada una de las estrategias formuladas

se utiliza el formato propuesto por (Cobra, 2000), en donde manifiesta que para alcanzar lo
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propuesto se debe planificar y distribuir adecuadamente los recursos fisicos, humanos,

tecnoldgicos y materiales.
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Tabla 43 Plan de accion producto 1

PLAN DE ACCION 1
PRODUCTO

ESTRATEGIA Mejorar la presentacion de venta del producto.
OBJETIVO Elaborar un catélogo de los disefios a fin de que el cllgnte cuente con amplia disponibilidad de disefios para
seleccionar.
- Con la implementacion del manual se busca mejorar el servicio de la empresa y permitir a los clientes contar con una
DESCRIPCION R -, L
forma mas eficiente de seleccion en torno a los disefios.
RECURSOS
N ACTIVIDADES M0 MANGS | TECNOLGGICOS | FISICOS| ECONOMICOS | REor ONSABLE | PRESUPUESTO
Contratar
1 empresa grafica X N/A X X Administrador $ 400,00
para elaboracion
de catélogo.
Comunicarse con
2 clientes para la X X X X Administrador $ 50,00
entrega del
catélogo.
Socializar el
manual con los
g | Clientes de forma X N/A X X Administrador $ 50,00
que conozcan los
productos a su
disposicion.
PRESUPUESTO $ 500,00
< Orden de pedido por catalogo/Total de
INDICADOR Incrementar las ventas FORMULA ordenes de pedido

Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotuiia
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PLAN DE ACCION 2

PRODUCTO
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ESTRATEGIA Realizar plan de capacitacion al personal de la microempresa en diferentes areas.
OBJETIVO Realizar capacitacidn al personal en temas de atencion al cliente de forma que se mejore este aspecto dentro de la empresa.
. Con el desarrollo de las capacitaciones en temas de atencién al cliente se lograra que el personal brinde una atencién mas 6ptima y satisfactoria
DESCRIPCION .
para los clientes.
RECURSOS
N. ACTIVIDADES , = , RESPONSABLE PRESUPUESTO
HUMANOS TECNOLOGICOS FISICOS ECONOMICOS
Revisar los aspectos
fundamentales .
1 entorno a la X N/A N/A Administrador $50,00
atencion al cliente.
Definir estandares
2 de calidad en la X N/A N/A Administrador $ 50,00
atencion al cliente.
Practicar la filosofia
del servicio entre
3 comparieros para X N/A N/A Administrador $50,00
fortalecer el
conocimiento.
Crear un sistema de
recompensas para el
4 personal gué mejor X X X Administrador $ 50,00
se desempefie en
cuanta atencion al
cliente.
PRESUPUESTO $ 200,00
INDICADOR Mejorar la satisfaccion de cliente interno FORMULA Programas de cggapcrlct)zcr;omn;?partldos/TotaI

Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia
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Tabla 45 Plan de accion producto 3

PLAN DE ACCION 3
PRODUCTO

ESTRATEGIA Implementar la produccion de disefios personalizados.
OBJETIVO Lograr incrementar la cartera de clientes.
DESCRIPCION Se tendré que buscar informacion de las necesidades del cliente respecto a sus actividades musicales.
RECURSOS
N ACTIVIDADES M0 iMANGS | TECNOLGGICOS | FISICOS| ECONOMICOS | Koor ONSABLE | PRESUPUESTO
Entrevistar a
1 clientes para X N/A X X Administrador $ 10,00
detectar
necesidades.
Disenar
prototipos en
2 funcién del X X X X Disefiador $ 200,00
requerimiento
del cliente.
3 Presentar X N/A X X Disefiador $10,00
bocetos
Cotizar materia
4 prima para la X X X X Disefiador $ 20,00
produccién.
PRESUPUESTO $ 240,00
INDICADOR ‘ Nivel de satisfaccion del cliente FORMULA Clientes satisfechos/Total de clientes

Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotuiia
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Tabla 46 Plan de accion plaza 1

PLAN DE ACCION 1
PLAZA

ESTRATEGIA Participar en ferias concernientes actividades musicales que realiza el Distrito Metropolitano de Quito.
OBJETIVO Buscar nuevos canales de venta del producto.
DESCRIPCION | Analizar los periodos que realizan las ferias musicales para poder negociar la participacion de la organizacion NOYKY.
RECURSOS
N. ACTIVIDADES [ UMANOS| TECNOLOGICOS | FISICOS|[ECONOMICOS | REor ONSABLE | PRESUPUESTO
Analizar las
fechas de los
1 eventos y X N/A X X Administrador $ 20,00
establecer el
material a
utilizar.
Cumplir con
2 PErmisos para X N/A X X Administrador $ 50,00
participar en
ferias.
Participar en
3 ferias con los X N/A X X Administrador $ 80,00
mejores disefos.
PRESUPUESTO $ 150,00
INDICADOR Nivel de cartera FORMULA Cantidad de participacion de
ferias/Ferias programadas

Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia
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Tabla 47 Plan de accion precio 1

PLAN DE ACCION 1
PRECIO

ESTRATEGIA Definir politicas de negociacién con los proveedores de materia prima.

OBJETIVO Establecer politicas de negociacion que permitan una adquisicién optima de la materia prima.

Con el establecimiento de las politicas de negociacion, permitira que se adquiera la materia prima a través de un acuerdo
sensato, eficiente y eficaz con los proveedores.

RECURSOS
HUMANOS TECNOLOGICOS FISICOS |[ECONOMICOS

DESCRIPCION

N. ACTIVIDADES RESPONSABLE | PRESUPUESTO

Analizar bases
tacticas de

1 fijacion de X N/A N/A X Administrador $ 50,00
politicas de
negociacion.

Realizar
convenios con
los proveedores

2 - X X X X Administrador $ 200,00
para la obtencion
de més
beneficios.
PRESUPUESTO $ 250,00
INDICADOR Rentabilidad FORMULA Precio de venta / Costo del producto

Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia
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Tabla 48 Plan de accion promocion 1

PLAN DE ACCION 1

PROMOCION
ESTRATEGIA Implementar la herramienta de marketing digital.
OBJETIVO Implementar estrategias de marketing digital para potencializar los productos de la empresa y a esta como tal.
DESCRIPCION Con la implementacion de las herramientas de marketing digital se obtgndra beneficios en la empresa de forma que pueda medir la eficacia de
las mismas.
RECURSOS
N. ACTIVIDADES RESPONSABLE | PRESUPUESTO

HUMANOS | TECNOLOGICOS | FIiSICOS |ECONOMICOS

Crear la herramienta analitica de
Google Analytics, a fin de que se mida
1 el grafico de visitas y analizar el X X X X Administrador $ 300,00
comportamiento de los usuarios que

visitan las redes de la empresa.

Se venderd los productos de la empresa
2 a través de la publicacion de estos en X X X X Administrador $ 20,00
internet y redes sociales.

Crear formularios de contacto dinamico
3 para brindar una mejor atencion a los X X X X Administrador $ 10,00
clientes.

PRESUPUESTO $ 330,00

Clientes nuevos periodo

INDICADOR Porcentaje de incremento de clientes FORMULA anterior/Cliente nuevos periodo actual

Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia
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Tabla 49 Plan de accion promocion 2

PLAN DE ACCION 2
PROMOCION

ESTRATEGIA Mejorar la venta a través de las redes sociales.
Actualizar la pagina de las redes sociales e implementar una pagina web a fin de que se potencialicen los productos de la empresa e ingresar el
OBJETIVO
uso de youtube.
< Con la actualizacion de la pagina de Facebook, se incorporara toda la informacion sobre productos antiguos y nuevos de forma que estos capten
DESCRIPCION S A oy S
el interés el pablico y se logre el objetivo principal.
RECURSOS
N. ACTIVIDADES RESPONSABLE | PRESUPUESTO

HUMANOS TECNOLOGICOS FiSICOS ECONOMICOS

Actualizar la informacién
1 de la empresa y con ello la X X X X Administrador $20,00
imagen de la misma.
Informar a los clientes

2 actuales y potenciales sobre

. X X X X Administrador $ 20,00
las promociones, nuevos
productos y descuentos.
3 Implementar pagina web de X X X X Administrador $2.000,00

la microempresa

Atender consultas de los
clientes actuales y
potenciales sobre los
4 productos de la empresa, de X X X X Administrador $ 20,00
forma que se pueda conocer
el rendimiento de lo

publicado.
PRESUPUESTO $2.060,00
. . . : Clientes nuevos periodo
INDICADOR Porcentaje de incremento de clientes FORMULA anterior/Cliente nuevos periodo actual

Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotufia



Tabla 50 Plan de accion promocion 3

101

PLAN DE ACCION 3
PROMOCION

ESTRATEGIA Implementar publicidad tradicional (material BTL y material POP).
OBJETIVO Implementar publicidad tradicional a fin de que la empresa logre obtener mayor alcance y visibilidad.
- Con la implementacion de la publicidad tradicional se lograra tener un mayor alcance entre el pablico considerando que
DESCRIPCION A 2
se encuentra mas visible para el publico.
RECURSOS
N ACTIVIDADES M JMANOS | TECNOLOGICOS | FiSICOS| ECONOMICOS | (oor ONSABLE | PRESUPUESTO
Disenar afiches y
volantes sobre el
1 giro del negoclo X X X X Disefiador $ 100,00
para la captacion
del interés del
cliente.
Repartir en
puntos
estratégicos y de
2 mayor afluencia X N/A X X Administrador $ 30,00
de musicos
profesionales o
estudiantes.
PRESUPUESTO $ 130,00
Cantidad de material publicitario
INDICADOR Porcentaje de incremento de clientes FORMULA entregado/Total de material publicitario
elaborado

Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotuiia
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2.8 Presupuesto del plan de marketing

Es importante definir el costo por cada estrategia, misma que permita definir la inversién que

necesita realizar la microempresa Noyky, para poner en marcha la aplicacion de cada estrategia.



Tabla 51 Presupuesto
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N. ACTIVIDAD ‘ FRECUENCIA ‘ F PRESUPUESTO UNITARIO PRESUPUESTO TOTAL
1 Contratar empresa grafica para elaboracion de catalogo. Anual 1 $ 400 $ 400
2 Comunicarse con clientes para la entrega del catalogo. Semestral 2 $50 $ 100
3 Socializar el mar_1ua| con los clientes de forma que conozcan los Semestral 2 $50 $100
productos a su disposicion.
4 Revisar los aspectos fundamentales en torno a la atencion al cliente. Trimestral 4 $50 $ 200
5 Definir estandares de calidad en la atencidn al cliente. Trimestral 4 $50 $ 200
6 Practlt_:ar_ la filosofia del servicio entre compafieros para fortalecer el Trimestral 4 $50 $ 200
conocimiento.
7 Crear un sistema de recompensas para el personal que mejor se Semestral 2 $50 $100
desempefie en cuanta atencién al cliente.
8 Entrevistar a clientes para detectar necesidades. Mensual 12 $10 $120
9 Disefiar prototipos en funcion del requerimiento del cliente. Mensual 12 $ 200 $2.400
10 Presentar bocetos Mensual 12 $10 $120
11 Cotizar materia prima para la produccion. Mensual 12 $20 $ 240
12 Analizar las fechas de los eventos y establecer el material a utilizar. Trimestral 4 $20 $80
13 Cumplir con permisos para participar en ferias. Trimestral 4 $50 $ 200
14 Participar en ferias con los mejores disefios. Trimestral 4 $80 $ 320
15 Analizar bases tacticas de fijacion de politicas de negociacion. Anual 1 $50 $50
16 Reallga_r convenios con los proveedores para la obtencion de mas Anual 1 $ 200 $ 200
beneficios.
Crear la herramienta analitica de Google Analytics, a fin de que se mida
17 el grafico de visitas y analizar el comportamiento de los usuarios que Anual 1 $ 300 $ 300
visitan las redes de la empresa.
Se venderd los productos de la empresa a través de la publicacion de estos
18 en internet y redes sociales. Mensual 12 $20 $240
19 Crear f(_)rmularlos de contacto dindmico para brindar una mejor atencion Mensual 12 $10 $120
a los clientes.
20 A(_:tuallzar la informacion de la empresa y con ello la imagen de la Mensual 12 $ 20 $ 240
misma.
21 Informar a los clientes actuales y potenciales sobre las promociones, Mensual 12 $ 20 $ 240
nuevos productos y descuentos.
22 Implementar pagina web de la microempresa Anual 1 $2.000 $2.000
Atender consultas de los clientes actuales y potenciales sobre los
23 productos de la empresa, de forma que se pueda conocer el rendimiento Mensual 12 $20 $ 240
de lo publicado.
24 !Dlser)ar aﬂches y volantes sobre el giro del negocio para la captacion del Semestral 5 $100 $ 200
interés del cliente.
25 Repart-lr en puntos esFrateglcos y de mayor afluencia de musicos Mensual 12 $30 $ 360
profesionales o estudiantes.
TOTAL $3.860 $8.970

Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotuia
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La inversion para la implementacion de un plan estratégico de marketing asciendo a un valor
de $8.970,00.

2.9  Cronograma del plan de marketing

Es importante manejar un cronograma, misma que permitird llegar un control sobre la

implementacion de cada una de las estrategias.
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ACTIVIDADES TIEMPO ene-19 feb-19 mar-19 abr-19 may-19 jun-19 jul-19 ago-19 sep-19 oct-19 nov-19 dic-19
1 | Contratar empresa grafica para elaboracion de catalogo. 5 dias
2 | Comunicarse con clientes para la entrega del catalogo. 1 mes
Socializar el manual con los clientes de forma que conozcan los
3 . L 2 mes
productos a su disposicién.
Revisar los aspectos fundamentales en torno a la atencién al .
4 : 15 dias
cliente.
5 | Definir estandares de calidad en la atencidn al cliente. 5 dias
Practicar la filosofia del servicio entre compafieros para
6 A 1 mes
fortalecer el conocimiento.
Crear un sistema de recompensas para el personal que mejor se .
7 ~ L - 15 dias
desempefie en cuanta atencion al cliente.
8 | Entrevistar a clientes para detectar necesidades. 1 mes
9 | Disefiar prototipos en funcion del requerimiento del cliente. 1 mes
10 | Presentar bocetos 1 mes
11 | Cotizar materia prima para la produccion. 1 mes
12 Ar_]gllzar las fechas de los eventos y establecer el material a 15 dias
utilizar.
13 | Cumplir con permisos para participar en ferias. 15 dias
14 | Participar en ferias con los mejores disefios. 15 dias
Analizar bases tacticas de fijacion de politicas de negociacion.
15 1 mes
Realizar convenios con los proveedores para la obtencion de
16 , - . 1 mes
mas beneficios.
Crear la herramienta analitica de Google Analytics, a fin de que
17 | se mida el grafico de visitas y analizar el comportamiento de los 1 mes
usuarios que visitan las redes de la empresa.
Se venderé los productos de la empresa a través de la
18 s . - 1 mes
publicacién de estos en internet y redes sociales.
Crear formularios de contacto dindmico para brindar una mejor .
19 L . 15 dias
atencion a los clientes.
20 Actualizar la informacién de la empresa y con ello la imagen de 1 dia
la misma.
Informar a los clientes actuales y potenciales sobre las .
21 . 15 dias
promociones, nuevos productos y descuentos.
22 | Implementar pagina web de la microempresa 1 mes
Atender consultas de los clientes actuales y potenciales sobre
23 | los productos de la empresa, de forma que se pueda conocer el 1dia
rendimiento de lo publicado.
Disefiar afiches y volantes sobre el giro del negocio para la .
24 - =2 : 15 dias
captacion del interés del cliente.
25 Repartir en puntos estratégicos y de mayor afluencia de musicos 5 dias

profesionales o estudiantes.

Elaborado por: Luis Octavio Mancheno Gualotuia
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CONCLUSIONES

o Mediante el estudio del diagnostico situacional, en donde se evalGa entorno en forma
macro y micro, se realiza un analisis a los factores del macro ambiente que afectan para
detectar las oportunidades y amenazas con las que cuenta la microempresa valiéndose
de la herramienta Pest que corresponde evaluar lo politico, econémico, social y
tecnoldgico y la matriz de las 5 fuerzas de Porter. También se realiza el analisis interno
con la ayuda de una encuesta aplicada al cliente potencial y fijo de la microempresa, de
donde se resalta los siguientes hallazgo poblacion joven que degusta de la actividad
musical, tanto del cliente fijo como el objetivo la predominacion es el genero
masculino, los encuestados indican a ver tenido en algin momento inconvenientes al
momento de trasladar el instrumento musical, siendo necesario la adquisicion de uno
pero al no contar con una oferta atractiva deben importar, es importante ofrecer disefios

personalizados que se ajusten a las necesidades del cliente.

e Las estrategias de marketing se encuentran formuladas en funcion de lo detectado a la
matriz cruzada, detallando cada actividad en el plan de accidn, de donde se obtiene el
presupuesto final, el mismo que serd cubierto por parte de los propietarios de la

microempresa Noyky, siendo que este deba buscar una entidad financiera para el efecto.
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RECOMENDACIONES

o Toda organizacion para conocer sus fortalezas, oportunidades debilidades, y amenazas
es importante que plantee un analisis del diagndstico situacional a través de estudio del
macro ambiente, microambiente e interno, de esta manera presentar un panorama claro

de la actualidad de la microempresa, para la toma de decisiones.

o Se establece que la implementacién del presente plan estratégico de marketing, esta a
consideracion de los propietarios de la microempresa, el presupuesto que es necesario
para la aplicacion o la puesta en marcha de cada una de las estrategias, también se define
la forma de financiamiento que empleard a organizacion que puede ser mediante

aportacion directo o a través de créditos de terceros.
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Anexo 1 Distribucion Normal Muestra

00 5000 5040 5080 5120 5160 5199 5259 5279 5319 5359
0.1 | 5398 5438 5478 6617 5557 559 5675 5714 5753
02 5795 5832 5871 5910 5948 5987 6064 6103  Gi41
03 6179 6217 6256 6293 6331 6368 6443 6480 6517 |
04 6554 6591 6628 6664 6700 6736 6808 6844 6879
05 6915 6950 6985 7019 7054 7088 2157 7190 7224
06 | 7257 7291 7324 7357 7389 7422 7486 7517 7549
07 | 7580 7611 7642 7673 7704 7734 7794 7823 7852
08 | 7881 7910 7939 7967 7995 8023 8078 8106 8133
09 8159 818 8212 8238  82%4 8289 8340 8365 8389
’ 10| 8413 8438 8461 8485 8508 8531 8577 8599 862
11| 8645 8665 8686 8708 8729 8749 8790 8810 8830
12| 8849 8869 8888 8907 8925 8944 8980 8997 9016
1.3 9032 9049 9066 9082 9099 9115 9147 9162 9177
14| 9192 9207 9222 9236 9261 9265 9292 9306 9519
15 9332 9345 9357 9370 9382 9394 __OM06 9418 9429  944)
16 5452 9463 9474 : C9516) 9525 9535 9545
1.7 9564 9564 9573 ;m: 9591 % o’ 9616 9625 9633
18 9641 9646 9656 9664 9671 9678 9686 9693 969 9706
19/ 9713 9719 972 9732 9738 9744 9750 9756 9761 9767
20/ 9772 9778 97835 9788 9793 9798 9805 9808 9812 9817
21 9821 982 9830 9834 U838 9842 9846 9850 9854 9867
22 981 9864 9868 9871 9875 9878 9881 9884 9887 9890
25 9893 9896 9898 9901 9904 9906 9909 9911 9913 9916
24| 9918 9920 9922 9925 9927 9929 9931 9932 9934 9936
25 9938 9940 9941 9943 9945 9946 9948 9949 9951 9952
26 9953 9955 9956 9957 9959 9960 9961 9962 9965 9964
27| 995 9966 9967 9968 9969 9970 9971 9972 9973 9974
28| 9974 9975 9976 9977 9977 9978 9979 9979 9980 9981 |
29 9981 9982 9982 9983 9984 9984 9985 9985 9986 9986
30 9987 9987 9987 9988 9988 9989 9989 9989 9990 9990
31 9990 9991 9991 9991 9992 9992 9992 9992 9993 9993
32/ 9993 9995 9994 9994 9994 9994 9994 9995 9995 9995
330 9995 9995 9995 9996 9996 9996 9996 9996 9996  .9997
34 9997 9997 9997 9997 9997 9997 9997 9997 9997 9998
36 | 9998 9998 9999 9999 9999 9999 9999 9999 9999 9999
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Anexo 2 Listado de Clientes Fijos Noyky
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NOMBRE

Kevin Alexis

Marco Andrés Vivanco

Diego Velastegui

José Luis

Juan Carlos G Ch

Hernando Navarrete

Bryan Nato

Leo dan Lima

O INOoOOgAW|IN (-

Mauricio Esteban Simbana

[EEN
o

Marco Antonio Suquillo

[EEY
[EEY

Marco Aldana

[EEN
N

Cristian Sefla

[HEN
w

Andrés Palacios Villalba

[EEN
M~

Nelson Ortiz

[EEN
a1

Dael Andrade

[EEN
[op}

Lucas Fontana

[EEN
\‘

Espinosa Llanos

[EEN
oo

Jonathan Freire

[EEN
©

Anabellandino

N
o

Esteban Diaz

N
[

Francis Gualotufia

N
N

Diego Endara

N
w

Juan José Sosa

N
S

Luis Miguel Prieto

N
(S]]

Enrique Garces

N
(o]

Chris Villacis

N
~

Jefferson Morales

N
oo

David Duran

N
(o]

Roberto Nato

w
(@)

Patricio Alvarez

w
s

Milton R. Gomez

w
N

Claudio R. Sigcho

w
w

Hugo Condo

w
S

Erick Maila

w
a1

Alvaro Alejandro Jaramillo

w
(op}

Cristian Moreno

w
~

Daniel Alejandro S

w
oo

Luis Armando Rios

w
©

Oswaldo Aguirre

N
o

Juan Miguel
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41

Ju David

42

Cesar

43

Amadeus Galiano

44

Andersen Celestin

45

Octavario Dav

46

Rene Estuche para bateria

47

Giovanni Cajas Flores

48

Juan Francisco Ofa lzurrieta

49

Mateo Duefias

50

Javi Ortiz

o1

Dario Suquillo

52

Alexander Tetamues

53

William estuche para gliro

54

Ronny David Intriago Aray

55

Giovanny Sangucho

56

Juanchuka Chavez

57

Davis Maldonado

58

Esteban Andrés Rivadeneira

59

Fernando Vasco

60

Jonathan Zagal

61

Danilo Borja

62

Oswaldo Andrade

63

Rafael Sambache

64

Alexis Ortega

65

Ivan Orozco

66

Cristian Orozco

67

Diego Pérez

68

Wellington Moposita

69

Intico Pichamba

70

Jonas Martinez

71

Juan Carlos Criollo

72

Junior Salazar

73

Alvaro Miguel Rosero Ponce

74

Fausto Montenegro

75

Jairo Toloza

76

José Pedro Vasquez

77

Carlitos Paul

78

Anthony Adrian Ayala

79

Nanizz Muah

80

Sergio Gonzalez

81

Rommel Jiménez
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Rubén Dario
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83

Javier Sangucho

84

Paquito Mendoza

85

Morbid Rites

86

Lenin Chimbolema

87

Marx Pool

88

Javier Basantes

89

Charlie Barriga

90

Gabriel Alexander

91

Manolo Mairena

92

Anthony Edu

93

Eduos Rooney Castle

94

Daniel Amaury Dc

95

Jaime Diogenes Pluas Mora

96

Saint Ofigner

97

Norman Guayasamin Jaramillo

98

Oscar Vallejo

99

Fabricio Espinosa

100

Jacinto Reyes

101

Pablo Tufifio

102

Paul Mauricio Lema

103

Edison Guaman

104

Walter Panchi Walas

105

Diego Andrés Brito Rojas

106

Orquesta la farra Internacional

107

Dave Alvarez

108

Fernando Bolafios

109

Fausto Silva Jr.

110

Gabo Avalos

111

Fernando Vargas Gaibor

112

Oscar Garcia

113

Wambra Irki

114

Compositor Raul Arrarte

115

Angel Lika

116

Pablo Vicencio

117

Francisco Avila

118

Andrew Serrano

119

David Arias

120

Vicente Arenillas Haro

121

Estefania Moya

122

Gregorio Benavides

123

Alexandre Calva
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Rafael VVasco
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125

Juan David Paternina

126

Oswaldo Rivera

127

Joel Vasco

128

David Toalombo

129

Ivan ST Bassante

130

Cabezas Legarda Joseph

131

Sanchez Vinicio

132

Ramiro Analuisa

133

Luis Fernando Chimborazo

134

Andrés R. Novoa

135

Fredy Hernan Cantufia Espin

136

José Luis Cevallos Portero

137

Juan Carlos Arciniega

138

Eddie Morillo

139

Edwin Floyd

140

Carlitos Fajardo

141

Carlitos Buitrén

142

Jeffmi Cando

143

Fernanda Escarlathia

144

Tommy Vaca

145

Roberto Lopez

146

Jonathan Acosta

147

Diego David Zurita Mina

148

Jorge Tacuri

149

Carlos Durango

150

Irvi Rodriguez

151

Leonardo Erazo

152

Xavier Allwarja Shlomo

153

Mauricio Ochoa

154

Roger Ramos Salazar

155

Gabriel Arcangel Soriano

156

Henry Alexis Lagla

157

Xavier Vizhiay

158

Marco Vinicio

159

Diego Josa

160

Jorege Rodriguez

161

Wladimir Taipe

162

David Gilbert

163

Luis Eduardo Beatluis

164

Roddy Randdy Gonzalez

165

Pifio




166

Freddy Sg
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167

André Puente

168

David Tez

169

Irene Rosenfeld

170

Edwins Andy Ferck

171

David Amores

172

David Alejandro Sanchez

173

Victor Loza

174

David Gustavo Rivadeneira

175

Mario Andrés

176

Alejandro Mena

177

Santi Alvarez

178

Johnny Joffre Criollo Puno

179

Esteban Ramos

180

Vicente Delgado Guiz




119

Anexo 3 Encuesta a Clientes Potenciales

UMET |meTroPOUTANA

Objetivo: Conocer la perspectiva de los clientes potenciales sobre el servicio y producto que

comercializa la microempresa NOYKY.

1.

b)

Datos personales

Edad: [

Género:
Masculino [
Femenino (|

¢ Su instrumento musical es?

Saxofon (| Guitarra 3 Tambor
Flauta c Arpa (- Platillos
Trompeta [ Violin (- Bombo

Clarinete c Otro

¢ Ha tenido inconvenientes con su instrumento musical al momento de trasladarlo?

Si -
No =

¢ Posee un estuche para su instrumento musical?

si -
No -

¢El estuche del instrumento musical es fabricado en el pais?
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si -
No -

¢El estuche para su instrumento musical es bueno en:?

Calidad [
Precio (-
Disefio (-

¢ Cada que tiempo cambia de estuche a su esquipo musical?

Una vez al afio 1l

Una vez que este obsoleto [
¢ Cuenta con un estuches personalizados?

Si -
No ]

Gracias por su colaboracion

Anexo 4 Encuesta a Clientes de NOYKY
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METROPOLITANA

UMET

Objetivo: Conocer la perspectiva de los clientes de NOYKY sobre el servicio y productos que

comercializan.

Datos personales

a)
b)

Edad: E

Género:
Masculino [
Femenino [

¢La microempresa NOYKY, cubre su necesidad al adquirir sus productos o

servicio?
Si (-
No 1l

¢Usted considera que la microempresa NOYKY deberia mejorar sus disefios de

sus productos?

Si =3
No -

¢Los precios actuales que maneja la microempresa NOYKY en sus productos

usted cree que son los adecuados al producto que comercializa?

Si c
No 3

¢ Qué aspectos usted piensa que deberia mejorar la microempresa NOYKY?
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Calidad [
Precio 3
Disefio (-

¢Las formas de pago que maneja la microempresa NOYKY satisface sus
necesidades?

Si c
No ]

¢ Le gustaria que la microempresa NOYKY, maneje las siguientes formas de pago?

Tarjetas de crédito 3
Transferencias bancarias T
Crédito -

¢Usted piensa que la microempresa NOYKY realiza una adecuada publicidad de

sus productos?

Si O
No (-

¢ De las siguientes alternativas de publicidad cual seria su favorita para conocer la

variedad de productos que comercializa la microempresa NOYKY?
Redes sociales [
Pagina web 3

Publicidad tradicional (hojas volantes, tripticos, boca a boca) =

¢Le gustaria que la microempresa NOYKY, maneje un buzon de sugerencias

electronico?

Si (|



10.

No -

¢Indique los servicios adicionales que le gustaria tener de parte de NOYKY?

Entrega a domicilio -
Garantia del producto -
Disefio personalizados -

Gracias por su colaboracion
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Anexo 5 Disefio de la Entrevista
UMET meTroPoUTANA

Entrevistado:

Cargo:

Fecha:

¢La microempresa NOYKY maneja herramientas de gestion para mantener las

ventas altas? si es asi que herramienta maneja?

¢La microempresa NOYKY, cuenta con programas de capacitacion para su

personal tanto administrativo como operativo?

¢La microempresa NOYKY maneja una publicidad acorde a la situacién

tecnoldgica actual?

¢La microempresa NOYKY maneja parametros promocionales para fidelizar al

cliente potencial?




5.

¢ Qué aspecto usted piensa que deberia mejorar la microempresa NOYKY?
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Anexo 6 Evidencia de Validacién de Encuestas
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VALIDACION DE LA ENCUESTA
EXPERTO:__ L L CRIST] '8 U
Calificar de 1 a 5 las preguntas de las respectivas encuestas donde 5 es el valor mas alto. VALIDACION
ENCUESTA 3 4 5
1. Edad
| Género X
% 4Su intrumento musical es? A
Saxofon____Flauta___ Trompeta____Clarinete Guitarra Ampa____
Violin__Otro____
3. ¢Ha tenido inconvenientes con su instrumento musical al momento de )(
asladario?
Si No
4. ; Posee un estuche para su ins ento musical? X
Si _No
;mwmmmwwes cado en el pais? X
m o
6. 2El estuche para su instrumento musical es bueno en.? X
Calidad Precio Disefio
7. ¢ Cada que tiempo cambia de estuche a su esquipo musical?
Una vez al aiio Una vez que este obseleto
8. ; Cuenta con un estuches personalizados X
Si No
VALIDACION DE LA ENCUESTA
EXPERTO:_TN(:. WATALN HARGILLD
Calificar de 1 a 5 ias preguntas de las respectivas encuestas donde 5 es of valor mas alto. VALIDACION
ENCUESTA 3 @ 5
1. Edad x
Género
2. ¢Suintrumento musical es? X
Saxofon___ Flauta___ T Clarinete Guitarra Arpa
Violin Otro,
3. ¢Ha tenido inconvenientes con su instrumento musical al momento de X
trasiadario?
Si___No
4. ; Posee un estuche su instrumento musical? hV2
Si No
5.z El estuche del instrumento musical es fabricado en el pais? X
X
A
X
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'VALIDACION DE LA ENCUESTA_

EXPERTO:_INE. EPSON EOA CCTONA

Calificar de 1 a 5 las preguntas de las respectivas encuestas donde 5 s &f valor mis alto.

VALIDACION

= ENCUESTA 2 3 4
1. Edad X
Género
es?
m_ﬂun_me_m_GIM_Am_
Violin__Otro____
3. ¢Ha tenido inconvenientes con su Instrumento musical &l momenio de x
'( b ,l.'I
N ___No
. LS USO8 U SIUC Ja! WESATLNTIENTO N A
3.£E] estuche del instrumento musical es fabricado en el pais? L]
Si .
8. LEI estuche para su instrumento musical es bueno en =2 o
Calidad Gt
7. 2 Cada que tiem ambis ch U 85Q G
AL “ Ala VU, u N
Luentia con u JChes personalzacos
St No

ALIDACION DE LA ENCUESTA

m_.m&_t_c_u\_b_&‘&m 20

Caiificar de 1 a 5 las preguntas de las respectivas encuestas donde 5 es el valor més alto.

ENCUESTA

1. Edad
Género :
!: fmmg
Saxofon____Flata__ T Clarinete, Guitama Arpa

3. ¢Ha tenido inconvenientes con su Instrumentc musical al momenio de
;;L..'A.A.'

] No =

Posee un estuche para sy instrumento musical?

Si No

El estuche del instrumento musical es fabricado en el pais’ X

8. JE ,,x. para su Instrumento musical es bueno en; X
7. 2.Code Gus fismpo cambis de eatuils § 54 S53UIDo TGIal? X
.
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VALIDACION DE LA ENCUESTA

EXPERTO:_LN( ONGEL (A PLCOS

Caiificar de 1 & 5 las preguntas de las respectives encuestas donde 5 es of valor més alto.

ENCUESTA

1. Edad
Género

Saxofon__Flauta___Trompeta___Clarinete_____Guitara___Ampa
Violin___Otro____

3. (Ha tenido inconvenientes con su Instrumento musical al momento de

4. M0 un estuche para su instrumento music:

_VALIDACION DE LA ENCUESTA

EXPERTO:___ING' (BB O JORRES

Calificar do 1 a 5 las praguntas de las respectivas encuestas donde 5 os of valor més alto.

VALIDACION

ENCUESTA

1. Edad
Género

b

Saxofon___Flauta___Trompeta____Clarinete Guitarra____ Arpa__
Violin__ Otro____

3. ¢Ha tenido inconvenientes con su instrumento musical 8l momento de.

rasiadar x
Si__No
Posee un estuche para su instrumento musics X
Si i0
5.2 El estuche del instn D MUSIC: 0 3ais? A
S No
B. LEl estuche p nstrumento musical es bueno en:?_ f .S
Caldad Precio o
7. ;Cada qi po cambia de estuch SU_8SquIp0 MuUSCHl DS




