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RESUMEN EJECUTIVO

En los ultimos afios, el marketing se ha transformado en un proceso muy aplicado
y tratado en el contexto empresarial, considerandolo vital para crear y efectuar la
correlacion de intercambio, estableciendo que el Unico propdsito del mismo sea en
su totalidad satisfactoria, tanto para el que vende como para el que adquiere el bien
0 servicio. Por esta razén la mayoria de empresas del Perd han iniciado la
implementacion de planes de marketing como una estrategia competitiva, ya que
les genera una ventaja al facilitarles el reconocimiento del mercado como de la
empresa. Actualmente en la ciudad de Lima existe una gran diversidad de
empresas, entre ellas las que se dedican a la elaboracién de camisas y polos
competencias de Cotton Life, la cual lleva laborando en el mercado mas de 10
afos, lo cual le ha permitido mantener una clientela estable, aunque en el ultimo
afio ha disminuido su rentabilidad, esto debido en gran parte a la falta de un plan
de marketing que le permita ingresar a nuevos mercados y establecer objetivos
estratégicos para mejorar la comercializacion del producto, la atencién y servicio
gue brindan a los clientes, siendo factores decisivos para la complacencia de la
clientela. Se analizaron los aspectos tanto externos como internos que estan
afectando de una forma positiva o negativa a la empresa, informacion que sirvié de
base para desarrollar los objetivos estratégicos de marketing que permiten tener
una nueva vision y lograr ampliar su mercado, mejorando su rentabilidad y logrando

un mayor posicionamiento.
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ABSTRACT

In recent years, marketing has become one of the most discussed topics in the
business world, considering it vital to conceive and execute the exchange
relationship, with the sole purpose that it is in its entirety satisfactory, both for the
one that sells as for the one that acquires the good or service. For this reason, most
companies in Peru have started implementing marketing plans as a competitive
strategy, since it generates an advantage in facilitating the recognition of the market
as well as the company. Currently in the city of Lima there is a wide variety of
companies, including those engaged in the development of shirts and polo
competitions Cotton Life, which has been working in the market for more than 10
years, which has allowed it to maintain a stable clientele, although in the last year
its profitability has diminished, due in large part to the lack of a marketing plan that
allows it to enter new markets and establish strategic objectives to improve product
marketing, attention and service that provide to customers, being key factors for
customer satisfaction. We analyzed the external and internal aspects that are
affecting the company positively or negatively, information that served as the basis
for developing the strategic marketing objectives that allow us to have a new vision
and to expand its market, improving its profitability and achieving Greater

positioning.

Trabajo de investigacién publicado con autorizacién de los autores.
No olvide citar este documento.




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

1. ANALISIS DE LA SITUACION
1.1. Analisis del entorno

1.1.1. Analisis del Entorno General
1.1.1.1. Demogréfico

Las proyecciones para el aiio 2019, en el sector textil son favorables, por la alta
demanda de las mercancias ofrecidas por la compafia en las distintas plazas
comerciales, que permitira hacer un cierre del presente afio con una renovacion del
4 % respecto al 2018, afio cuando la industria de ropa finaliz6 con una insuficiencia
de 3 %. De la misma forma, perturbarian de forma positiva la recuperacion de esta
area productiva, la mas elevada solicitud interna y externa de distintos tipos de
vestuario, destacando pantalones, camisas, vestidos y, en menor cantidad, medias
para damas, y ya que en el 2017, el rubro de vestuario expuso cantidades negativas,
éstas en promedio se conservaron escasas en balance con las entregadas en

periodos previos.

Lo anterior, incorporado a la reconstruccion econémica de su significativa clientela
del sector externo, vendria a ser sefiales de una mejora para épocas futuras
(América Economia, 2018). Ello hace necesario el reinventarse en este ambito. En
el dmbito textil durante 2019 se precis6 un aumento en ventas, fabricacion y
empleos, entretanto que las fabricaciones subieron un 6% a escala mundial,
conforme con las exportaciones a los distintos paises por tipos de mercancias
pudiendo ser no tradicionales o tradicionales. Los valores nominales de las

exportaciones se ubican en US$ 2 656,8 millones, las cuales pertenecen a los
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productos tradicionales en un 70.54% y a los no tradicionales en un 29.24% del

valor total de las exportaciones (LR La Republica 2019).

Entre los principales destino de exportacion se encuentra Estados Unidos como se

ve reflejado en la figura 1.

Sector Textil y Confecciones

Principales destinos de exportacion
2014

Peru: Principales indicadores del sector
en el mercado taiwanés (2014)

¢ Taiwdn es nuestro destino Nro. 38
e USS 2 millones (-21,6%)

e 17 empresas exportadoras
¢ 39 partidasarancelarias exportadas

e Principales productos: pelo fino cardado de
alpaca, los demas t-shirts de algodon para
hombre y mujer, hilados de pelo fino

acondicionados para venta al por menor,
Fuarto: SUNAT X :
Elaboracion irelige noa de Mercados - PROMPERU mantas de las demas materias textiles.

Figura 1. Sector Textil y confecciones exportaciones.

Fuente: SUNAT 2014

Siguiendo el andlisis demogréfico, a continuacion se presenta en la figura 2 la

poblacion del Perd segun segmentos de edad para este afio.
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00 - 05 anos ST Mis., 3386.¢ H

06 - 12 afos

25 - 39 anos

40 - 55 anos

56 - + anos

Figura 2. La poblacion de Poblacion de Perd segin segmentos de edad.

Fuente: INEI estimaciones y proyecciones de poblacién 2018

En la figura 2 se puede visualizar la poblacién segun edad en el Peru para el afio
2018, dentro de la que se puede establecer como nicho de mercado la generacién

Millennials y la generacion X, segun se aprecia en la figura.

(Menores de 18 anos) Edad de 18 a 35 afos Edad de 36-a 55 ahos Edad de 56 a 71 afios

Hombres 1,552.0 5223
1,659.6 Mujeres 6623
Total 3,211.6 Total 1,1846

100% | 37%

Figura 3. Poblacion segun generacion.

Fuente: INEI estimaciones y proyecciones de poblacién 2018.
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De acuerdo con las apreciaciones y programaciones de los ciudadanos conforme a

Su sexo y conjuntos por edad, también el estrato social para el afio 2018, se puede

visualizar en las tablas 1y 2.

Tabla 1.

Poblacién segln Sexo y grupos de Edad.

00 - 05 afnos 9579 92 4895 97 468 .4 88
06 - 12 anos 1,108.7 10.7 566.7 113 5420 10.2
13 - 17 anos 8430 8.1 4221 84 4209 79
18 - 24 afhos 13257 12.8 654.7 13.0 671.0 126
25 - 39 afos 25265 245 12225 243 1.304.0 243
40 - 55 anos 20156 194 960.8 191 1,054 8 198
56 - + afnos 15879 153 7140 14.2 873.9 16.4

TOTAL ! 10,385.3 © 1000 5,080.3 L1000 5,335.0 . 1000

Fuente: INEI 2018.

Tabla 2.

Poblacién segln estrato social.

%

00 - 05
anos

06 - 12
anos

13- 17
anos

A/B 8159 | 204 2,995.5 289 197.5 284.7 2173 330.6 6708 | 6478 | 6468
c 11377 | 410 | 43742 | 422 3560 | 4554 | 3569 | 5536 | 10810 | 8940 | 6773
D 6466 | 233 | 23840 | 230 2003 | 2844 | 2140 | 357.2 6329 | 3950 | 2102
E 1748 6.3 6116 59 114.1 84.2 54.8 843 1418 78.8 53.6
Total Lima
Metropolitana 2775 1000 ~ 103653  100.0 9579 11087 8430 13257 25265 20156 @ 1587.9

Fuente: INEI 2018.
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Las tablas 1 y 2 permitieron establecer el mercado meta considerado para el
relanzamiento del producto y concretar su posicionamiento. Dentro de la estructura

socioeconémica 2017 los segmentos a atacar son los segmentos A/B, sefialados

en la tabla 3.

Tabla 3.

Mercado Meta

Edad Jovenesy adultos entre 18 y 55 afnos
Género Indistinto

Nivel Socioeconémico |Nivel Ay B

Ocupacion Indistinto

Nacional de Origen Indistinto

Fuente: Elaboracion propia.

1.1.1.2. Econdmico

Peru tiene una economia que comenz6 un procedimiento de afianzamiento en su
compas de desarrollo, esto en consecuencia de las disposiciones admitidas por el
Gobierno y por el recobro del movimiento del area privada; el producto bruto interno
(PBI) creci6 en el 2018 por ello, como anunci6 el Ministerio de Economia y Finanzas

(MEF).

Y ya que, el PBI subio6 3.6% durante el 2018, de acuerdo a lo sefialado en el Informe
de Actualizacion de Proyecciones Macroeconomicas (IAPM), los sefaladores
financieros descubren que la dinamica econOmica posee una inclinacién al
aumento. Es asi como, entretanto en los tres primeros meses del 2018, el PBI subi6

3.2%, en abril el desarrollo financiero de la nacién peruana mostrd un gran despunte
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con una tasa de 7.8%, asimismo de la construccion, la manufactura present6é un

adelanto significativo.

Igualmente, la inversion privada empieza a poseer un mayor repunte. Durante los
tres primeros meses del 2018 aumentd en 5.3%, consecuencia positiva por los tres
meses consecutivo. PWC Pera (2018) muestra que el pais se conserva entre las
economias mas firmes y promisorias del territorio. La nacidon es en este momento

la nUmero seis mas grande en economia de Latinoamérica.

La totalidad de los sefialadores financieros exponen que la economia de la nacion
peruana se halla en espléndido desarrollo, siendo propension a continuar
progresando lo cual beneficia las inversiones en la nacion. La prensa EI Comercio
(2018) sefiala que la situacion econémica de Pera consiguié durante el quinto mes
de este afio un agrandamiento de 6,4%, esgrimiendo mas de 8 afios de desarrollo

incesante y una resulta positiva en la totalidad de los ambitos productivos.

El desarrollo en la economia de la nacién beneficia a las compafiias porque se
convierte en mayor poder adquisitivo por parte de las clientelas, de manera

adicional existen elementos econdmicos que perturban a estas, entre ellos estan:

e Los canones de interés.

e La escalas de inflacién.

e Los precios de la materia prima.
e Elriesgo-pais y su valoracion.

e Latasa de cambio.

e |ndicativos de costos.
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e Limitaciones cambiarias.

Y entretanto que el ambito econémico de la nacidon se encuentre en Optimas
condiciones pues mejor vendran a ser las resultas obtenidas por las compafias,
ello si se asumen unas excelentes disposiciones de mercadeo y comercializacion

de sus mercancias y servicios.

A escala nacional, en marzo de 2016 las exportaciones de géneros tradicionales
remontaron un 15.7%, contrariamente ocurrié con las mercancias no tradicionales,
ya que bajaron en 8.9%, entre estos esta el area textil con (-14,8%), por la mengua
de pedidos de Estados Unidos (-2,6%), el pais colombiano (-26,8%) y la nacion
brasilefia (- 56,8%). Entre los productos que menguaron se encuentran los polos de
algoddn de tela matizada solamente de una tonalidad, blusas de algodén, pufio de
tela ondulante y cerda delicada suavizada o peinada de alpaca o de llama, asi
mismo redujo la camiseria. Para el final del 2016 los envios fueron de US$ 1,200
millones en las exportaciones representando ello un descenso, mostrando un

impedimento o recobro al descenso de los mismos (ADEX, 2018).

Conforme a la Asociacion de Exportadores (2017) se dispuso un progreso medio
de 1% para las exportaciones de este periodo de tiempo, porque considera que
siempre las comercializaciones de las producciones progresardn un 3,2%, los
tejidos persistiran en plano negativo con un descenso de 4%. En la nacidn peruana,
la zona textil y produccién se viene recuperando del aprieto econdmico que existe
en el mundo, pues anterior a dicha situacién, las comparfias generaban y

despachaban estupendas cuantias de ropa, es asi como extraordinarias clientelas
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de ropas renunciaron a comprar por el problema econémico y persistieron con altos

niveles de acopio de ropas. Ello es mostrado en la tabla 4.

Tabla 4.
Sector textil y confecciones: principales mercados (Millones de US$)

Var.% Part%
Producto Ene. 2014 | Ene. 2015 Ene.‘til"l-l

Estados Unidos 59 51 134 | 44
Veneauela 21 9 595 | 8
Brasil 3 6 85 | 5
Ecuador 5 5 31 | 4
Memania =1 5 35.4 | 4
L::r5 I:lemas 39 | M

mm.m.

Fuente: SUNAT PROMPERU 2018

1.1.1.3. Politico y Legal

La esfera fiscal ha aminorado la pérdida, los ingresos publicos (16.1% real)
aumentaron por dicha situacion, ampliando ello la zona para proseguir promoviendo
la inversion publica. Igualmente, el déficit fiscal, que cumplié un afio en junio, bajé
a 2.2% del PBI, inferior a lo matriculado al término del 2017 (3.1% del PBI). La
sostenibilidad de las finanzas puablicas requiere una incesante responsabilidad, ya
que se debe ser consiente que en la actualidad este pais viene a ser la Gnica nacién
del territorio que conserva su evaluacion crediticia con expectativa firme en las tres

primordiales empresas que se encargan de calificar los riesgos.

El riesgo politico y la seguridad social son elementos que logran perturbar la
generacion de compaiiias y logro de una posicion de estas en el mercado. Aunque
existen estatutos en la Constitucion que consideran la vida y la posesion privada, la
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estadistica de la nacion proyecta un progresivo indice de inseguridad creando esto
un recelo para la organizacibn que se traza fundar ya que se sostiene en la

desconfianza que poseen los interesados a que fuercen sus patrimonios.

Se han puesto en practica significativos instrumentos de apoyo a las compaiiias
peruanas. Asumiéndose las disposiciones precisas para ayudar a la competencia
de la industria textil en la nacion peruana a pesar no aplicar las salvaguardas a la
importacion de hilados de algodoén originarios de la India (que no solamente cruza
por problemas originados por la crisis financiera mundial, sino que viene a ser la
totalidad de la cadena de valor, englobando a las personas que confeccionan);
existen significativos instrumentos implementados para ayudar a las compaiiias del
Peru, asi se tiene el caso del Fondo de Garantia Empresarial (Fogem), que posibilita
dar créditos a las micro y pequefias empresas (mypes) para promover el capital de
trabajo. La agencia Andina, se extendio el Seguro de Crédito a la Exportacion para
la Pequefia y Mediana Empresa (Sepymex) para favorecer a las compafiias y

promover su progreso.

1.1.1.4. Sociocultural

La manufactura del vestir es un significativo componente en la economia de
naciones en progreso. Los duefios de empresas de naciones desarrolladas han
ejecutado inversiones en naciones donde la falta de empleo es abundante,
exportando de esta manera ropas con importes competitivos; no obstante, una vez
que dichas naciones lograron un nivel de progreso, los precios no fueron los

mejores para una competencia. De alli que, Japon entre 1950 y 1960 se constituyo
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en un exportador atrayente de vestuario, sin embargo, al momento de su economia
desarrollarse, su precio no fue competitivo. En los afios 1980 y 1990 sucedio de
igual forma con distintas naciones como Corea y Taiwén, estas igualmente
progresaron y posteriormente ocurrié igual con naciones del continente asiatico.
Hoy por hoy, se tiene a la primordial y gigantesca China. La mano de obra se
incrementd de manera notable y es el productor del 30% a 40% del empleo del
vestir a nivel mundial, pero estimandose Peri como uno de los grandes lideres

textiles del mundo.

1.1.1.5. Otros

El progreso en la economia de Peru ha repercutido en los adelantos en materia
tecnoldgica de la nacion, de esta manera a diario se llevan a cabo nuevos avances,
los mismos alcanzan el &mbito turistico con paginas web que aprovechan a las
compafiias para conceder mayor bienestar a la clientela por medio de aplicaciones

partidarias y variables que le proporcionen soluciones a sus exigencias.

Otro elemento muy significativo que se ha perfeccionado con las transformaciones
tecnologicas, es la comunicacion entre compafiia y clientela a través de las redes
sociales. Las mismas consienten a los compradores vincularse con la organizacion
de forma directa, expedita y facil para aclarar sus dudas, realizar propuestas o
sencillamente saber de sus novedades. En la actualidad, una compafia requiere
presenciar y participar en las diferentes redes sociales, en especial si desea

alcanzar el publico joven y de mediana edad.
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1.1.2. Analisis del Entorno Especifico

1.1.2.1. Competencia

En este momento el mercado de camisas y el textil en general son muy competitivo,
por ello la necesidad de ser agresivos en el mercado para lograr la sostenibilidad y
adquirir nuevos clientes bien a escala local como a escala mundial. Ello por el alto
uso de las Redes Sociales (RRSS) se considera actualmente como una red de
ventas. Debido a que con el paso del tiempo es mayor el empleo de Internet, de
dicha propension nacen los canales de tiendas virtuales conocidos como e
commerce o comercio electronico el cual reside en la colocacion, comercializacion,
adquisicién, mercadeo y abastecimiento de informacién de mercancias o servicios

por via online.

Las fabricas tradicionales con tiendas fisicas las observan como una gran amenaza
y empiezan a agregar dicha manera brindando, aparte de las actividades
comerciales directas y asistencias por medio de Internet. Tal modalidad muestra
dos grandiosos inconvenientes que en este momento son solucionados: el

desembolso y la reserva de los datos.

Los competidores directos de la empresa analizada son: diversas empresas de la
localidad de Lima que ya manejan las redes sociales, con blogs y webs como el

caso de Wish quien es una de las e commerce con mas presencia.

El gran beneficio es que se logran conseguir las mercancias desde cualquier lugar
y en cualquier instante, lo que simplificard mucho el trabajo de la clientela. Sin

embargo, posee una significativa desventaja: la escasa individualizacién que

21

Trabajo de investigacién publicado con autorizacién de los autores.
No olvide citar este documento.



https://www.monografias.com/trabajos15/calidad-serv/calidad-serv.shtml#PLANT

UNIVERSIDAD

¥¢ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

brindan, porque realizan los despachos sin ninguna forma de personalizacion
donde quede la huella de la marca y por ende se manifieste en la fidelidad del

cliente.

En la siguiente figura se pueden apreciar los principales competidores de Cotton

Life Textiles EIRL.

Kallpa Industry Confitex Peru Confecciones CUGSA

Corporacion Danays Confecciones Naycer -
Servicios de Bordados

ROPA TALLER DE
cnqrfccn,)

WWW.CORPORACIONABRIL.COM

BB

Figura 4. Principales competidores de Cotton Life Textiles.

Fuente: Paginas amarillas.

1.1.2.2. Clientes, consumidores

La clientela en una compafiia logra hacerse por elementos relacionados con el

precio, calidad e innovacién. Dicho aspecto, de igual manera se ve afectado cuando
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la mercancia posee cantidad de suplentes o competiciones que ofrecen precios

inferiores.

El producto se dirige a individuos de las clases sociales A y B, las cuales disfrutan
de vestir una prenda con el cual se sientan identificado, gracias al disefio que
conjuga con el color de la tela, se podra utilizar ya sea en reuniones sociales o

laborales. Para personas modernas y extrovertidas, en general.

Las personas que pertenecen a las escalas socioeconémicas A/B tienden a gastar
en promedio entre S/. 40.00 y S/ 120.00 cuando compran alguna prenda de vestir
(ya sea camisa o polo) para una reunién o algun otro tipo de evento. Asimismo, este
publico objetivo realiza sus compras en tiendas por departamento, boutiques y

actualmente por e commerce canal moderno (internet).

1.1.2.3. Proveedores

Actualmente, los proveedores con que cuenta Cotton Life Textiles se definen por
sus precios y por la calidad del servicio/producto, lo cual permite posicionarse en el
mercado por que minimiza los costos y refuerza el valor a través de la oferta y la

demanda.

Los proveedores actuales estan en la ciudad de Lima y en Puno por cuanto los
textiles mas importantes se encuentran en ambas ciudades, dentro de los

proveedores se encuentran:

» Consorcio la parcela.

» Textil la jornada.
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> Creasliz.
» Distribuidora de telares del Peru, S.A.C.

> Telares Peruvian EIRL.

1.2. Andlisis interno

1.2.1. La Empresa

La companiia, Cotton Life Textiles EIRL, pertenece al ambito textil y posee en la
plaza comercial peruana mas de una década, sus principales productos vienen a
ser polos, camisas y corbatas. La empresa procura continuamente conseguir la
perfeccibn y mejorar sus procedimientos, consintiendo los deseos de los
consumidores y otorgando mercaderia y productos de excelencia. La elaboracién
de la corporacion Cotton Life Textiles EIRL, pese a toda dificultad continua
facturando y originando enorme cantidad de entradas, sin embargo, el deseo de
prosperar en la plaza local nacional y permanecer con la mundial requiere que la
empresa estudie sus sistematizaciones actuales y replantee una diferencia en el
mercado, a través de un plan de marketing, basando la competitividad de la
compafiia en la exclusividad que distingue la clientela acerca de la mercancia, con

la necesidad de ubicarse adecuadamente en el mercado internacional.

Posee su sede principal en Limay se fundd por contribuciones ejecutadas por los
accionistas duefios, es una compafia nacional consagrada a la elaboracion de ropa
para su exportacion con conocimiento y experiencia en el rubro textil, contando con
un equipo de profesionales altamente calificado para el ideal perfeccionamiento de

la confeccion.
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La organizacion representa su logo con una X de esta generacion, apuntado hacia
el horizonte con el slogan * Una vida llena de algoddén”, es una marca nominativa ya

que esta integrada por el nombre y logotipo mostrado seguidamente en la figura 3.

Una wida Hena de aéwa’a?(. .

cottonlife

Tewtben

Figura 5. Logo y slogan de Cotton Life EIRL.

La organizacion se distribuye en 3 grandes departamentos:

e Departamento de produccion: son los que tienen la responsabilidad contra el
pedido u orden de trabajo de la fabricacion de las prendas, camisas, polos
y corbatas.

e Departamento de administracion y finanzas: Posee la funcion de la autoridad
administrativa y financiera de la organizacion, entre sus primordiales trabajos
se halla el control contable de los ordenamientos, la vigilancia del proceso

de facturar, del flujo de caja y adecuada administracion de las entradas, la
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conduccion y dominio de los empleados por medio de la zona de recursos
humanos y la creacion de informes econdémicos una vez al mes para calcular
el progreso de la compainia.

e Departamento de Comercializacion: Dicho departamento posee dos
columnas esenciales con igual jerarquia, el niumero uno incumbe al de
marketing bien de la organizacion como de la mercancia que brindan y el

namero dos es el de ventas generales.

En la figura 6 se indica el organigrama de la empresa Cotton Life Textiles, en este

se contempla que se conforma por 4 departamentos.

Gerente general

‘ Control de Calidad

| Administracion | | Produccion | | Almacen | | Comercial |
| Comlaras | | Colrte | \Recelpcién\ | Ver!tas |
| Finanzas | | Cosltura | | |nver|1tario\ | Malk!eﬁng |
| Rer!late | | Des;lacho |
| Etiqu!etado |

Figura 6. Estructura Organizativa Cotton Life Textiles EIRL.

Fuente: Elaboracion propia.
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La compaiiia, Cotton Life Textiles EIRL, tiene los siguientes productos en el espacio

de fabricaciéon, como lo indica la Tabla 5.

Tabla 5.
Productos de la empresa

Tipo Genero

Corbata Caballeros

Damas

Polo
Caballeros

Damas

Camisas

Caballeros

Fuente: Elaboracion propia

La tabla 6 sefala la cuantia de produccién total de Cotton Life Textiles para el afio 2018.

Tabla 6.
Produccion total de Cotton Life Textiles Afio 2018.

Produccion Total de COTTON LIFE TEXTILES Afio 2018

TIpO Ene | Feb | Mar | Aor | May | Jun | Jul | Ago | Sept | Oct | Nov [ Dic
Polos Damas 3.200] 3300] 3,100 3,200 2,500 3,000( 3,000] 3,000/ 3,000/ 3000{ 3400| 3,150
Polos caballeros | 3200 3,600| 3,100] 3.100] 2,500| 2800| 2,800| 2,800| 2800 2,800] 3200| 3,150
Corbatas 2000 200 300{ 100 0| 2000 300] 200] 500[ 500[ 5000 500
Camisasdama | 2,500 2,500| 2,100] 1,200] 2,500| 2,540| 2540| 2,200 2350 2,400| 2,500] 2,540
Camisas Caballero | 2,500 2,500 2,000 1,000 2500| 2,540| 2540| 2,200 2350 2,400| 2,580| 2,540
Total 11,600{ 12,100{ 10,600| 8,600 10,050] 11,080| 11,180| 10,400 11,000( 11,100 12,180] 11,880

Fuente: Elaboracion propia
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La produccion mostrada en la tabla 6 debe ser incrementada, buscando mayor
participacion en el mercado, adicionalmente se puede ver en la figura 7 el

procedimiento de produccién de la organizacion Cotton Life Textiles.

Figura 7. Taller de Cotton Life Textiles.

Fuente: Elaboracion propia.

1.2.2. El Analisis FODA

Las oportunidades y fortalezas de la empresa se logran establecer a través del
examen FODA, con el propésito de beneficiarlas o mas posible y optimizarlas.
Igualmente, se logrardn aminorar las amenazas que se hallen y se limpiaran las

debilidades a trabajar.

Para afrontar las actuales amenazas se debe tener en cuenta la maniobra fortalezas
para afrontar las amenazas (FA), porque con la realizacién de estas maniobras, se

ubica dentro de las compafiia de viajes individualizadas en la evolucién digital,

Trabajo de investigacién publicado con autorizacién de los autores.
No olvide citar este documento.




UNIVERSIDAD

¥¢ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

transformadora y positiva en la actividad comercial naciente, que aunque existan
amenazas, la tactica diferenciadora de la mercancia atrae compradores; se
describe por una posicion nueva en la plaza comercial, volviéndose poco
significativa la competencia, origina y atrae nueva demanda (Mauborgne, 2018) vy,
de igual manera, tal usuario se enlaza con la meta social de la compaifiia y anhela

vivir experiencias reales ayudando, igualmente con eso, duefios locales.

El estudio del ambiente mediante la matriz FODA consentira asumir las mejores

disposiciones, esta se sefiala en la tabla 7.

Tabla 7. Matriz FODA.

FORTALEZA DEBILIDADES

Cumplimiento de contrato con calidad y tiempo Falta de un plan de Marketing

Cuenta con capitalpropio No cuenta con indices de gestion que midan su productividad
Recursos humanos comprometidos Noinvestiga la competencia

Noinvestiga las necesidades dlos cientes

OPORTUNIDADES AMENAZAS

Suficientes proveedores de materiales textles Aparicion d nuevas competencis

Demanda de camisay polos a nivel regional y nacional Inestabilidad politicaactua

Facildad de créditos bancarios por parte de instituciones privadas — Nuevos impuestos

Y estatales Deficit iscal que generan incertidumbre y desempleo
competidores informales

Fuente: Elaboracion propia.
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Una vez reconocida las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas
consiente establecer maniobras con relacion a las puertas y el servicio prestado

mediante la matriz FODA cruzado como se muestra en la tabla 8.

Tabla 8. Matriz FODA cruzada

il 00
~ Reforzarla demandaofreciendo o dimo entecrobgia. (2, 02) - Lograrun buen posicionamiento en el mercado con alenzzs estatégcas con s poveedores. 010
~ Warearua direnci en el mercado con'a caidad del sewici en - Lograr estategias de promocin qué logre que el constmidorecuerde el sewic 03, 04)
s paquetes de nugvos dsefios. (4,03,

FA DA
- Educar  pubico sobre ¢l objetho de os productos. (F2,Af). - E salecer recios acorde alarelain preciovelor (02, A2)

- arantzarlos senicios postvrtas afinde garanza s clirs ha- Lograr wna estategi de mercado que eduquealcente sob los pducos. 03, A1)

Fuente: elaboracion propia.

1.2.3. La Vision y la Mision

Vision

Ser reconocido como una organizacion lider en elaboracion de prendas de vestir
con calidad mundial.

Mision

Disefar y crear prendas de vestir de la elevada calidad, conforme a los gustos y
preferencias del mercado, consiguiendo plena complacencia de la clientela,

favoreciendo el progreso financiero de la nacion y propagando el valor para los

socios. Es mision de Cotton Life Textiles brindar a los empleados un ambiente
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laboral firme y completamente identificado con las metas de la compaiiia y con la

unificacion de todos sus integrantes, conformando la familia Cotton Life Textiles.

1.2.4. Los Objetivos

Entre los primordiales objetivos estratégicos de la empresa esta el de posicionarse
en la plaza comercial nacional para exportar con reconocimiento, la demanda en el
uso de disefios innovadores en prendas de vestir siempre esta en crecimiento
constante debido a la variedad en gusto que tiene el comprador actual, el cual busca
lo innovador. Mayormente los jévenes son los que mas lo adquieren en una cantidad

significante.

Enunciacion de propdsitos transcendentales del negocio:

» Administrativos
- Otorgar los recursos fisicos y humanos con la finalidad de mantener la
operatividad.
- Proporcionar a los empleados del mejor clima organizacional.
- Fomentar el desarrollo profesional y las ocasiones de progreso por medio
de un procedimiento reformado de incorporacion, eleccién, conservacion
y adiestramiento de trabajadores.
» Financieros
- Planificar efectivamente las finanzas a fin de ejecutar correctamente los
presupuestos, vigilando la sostenibilidad y la correcta toma de

decisiones.
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- Verificar las posibles fuentes de financiamiento que puedan otorgar los
capitales precisos para el progreso de la compafiia.

- Garantizar utilidades netas minimas del 30 %.

» Operativos

- La mejora continua de los procesos, con el fin de garantizar la mayor
productividad en la fabricacion de sus productos.

- Desplegar una plataforma web que suministre productos que el cliente
sienta que necesiten, creandole la necesidad.

- Sistematizar la programacion, el progreso y la puesta en practica de
nuevos datos en equipos tecnoldgicos esgrimiendo las excelentes
pericias de gestion de proyectos.

» Logisticos

- Desplegar vinculaciones con vendedores, con el fin de minimizar los
precios.

- Originar enlaces exclusivos de intercambio o coaliciones importantes.

» Comerciales

- Realizar una valoraciébn de exigencias, precisar grados nimios de
asistencia y desplegar una enumeracion de clientes potenciales del
servicio de red.

- Conseguir los objetivos propuestos de ventas y asi conservar la escala
superior al punto de equilibrio.

- Desarrollar a través del marketing herramientas que puedan posicionar

el producto.
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El objetivo estratégico es realizar el plan de marketing operacional y estratégico con
la finalidad de lograr el posicionamiento y al mismo tiempo ubicar las exigencias de

la clientela objetiva, una perspectiva orientada a la complacencia de la clientela.

1.2.5. La Estrategia Genérica

El secreto para que una actividad comercial tenga beneficio competitivo en las
actividades comerciales, es que se encuentre en primer lugar, en otras palabras
sea el principal (The Business Book, 2014). La compafiia Cotton Life Textiles se
describe por atender a un mercado de vertiginosa transformacion, donde las ventas
han entrado a competir en novedad tecnoldgica avanzada, sin embargo es preciso
originar o cambiar con mercancias distintas o con canales diferentes para marcar

la diferenciacion.

La Ventaja Competitiva

Los clientes nacionales e internacionales podran realizar los contactos para las
ventas a traves de canales virtuales y a través del e commerce en tiempo real. La
ventaja competitiva que tiene la compafia es brindarle a la clientela un innovador

sistema ventas, mejorando la experiencia de compra online.

Dicho instrumento brindara procedimientos 100% en linea con el objeto de remediar
las exigencias inmediatas del cliente. Con disefios innovadores y atractivos para la
ocasion que requieran. La plataforma tiene un disefio insuperable, instintivo y

sencillo de interactuar, generandose en ella una experiencia amigable.
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2. LA INVESTIGACION DE MERCADO

2.1 Objetivos de la Investigacion

Con el proposito de ejecutar el plan de marketing de la compafia Cotton Life
Textiles se requiere conocer la plaza comercial ala que se dirigira la mercancia,

para lo que se ejecut6 un analisis de mercado y cuyas metas primordiales seran:

» Ubicar las predilecciones de la clientela.

» Establecer los elementos que intervienen en la compra de una mercancia.

» Valorar la aprobacién del costo.

» Estar al tanto de distintas marcas competencia en el mercado.

En funcion de esto se levant6 la informacién con entrevistas encaminadas a la meta

de la plaza comercial que se desea atraer.

2.2 Fuentes de informacién secundaria

Las compafiias en la zona de elaboracion textil han ido creciendo de manera
exponencial en un mercado informal, logrando una progreso y avance que
sobrepaso la totalidad de las expectaciones, transformandose en toda una dinamica
productiva la cual no se ha acompafado por un progreso transcendental
institucional. Contrariamente, dichas compafias son regidas de manera empirica
por administradores que desplegaron sus destrezas continuamente, fundados en la
practica y la instruccion. Igualmente, los mercados globales poseen distintas

solicitudes, las cuales al mismo tiempo son considerablemente versatiles, se debera
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conseguir la variedad y complacer las peticiones hechas por recientes y maleables
mercados. La calidad de la confeccion, igualmente sobresale bien por el empefio
constante de los duefios del dmbito para conservarse renovados en el area

tecnoldgica, asi mismo por la destreza y compromiso de la mano de obra peruana.

En Lima Metropolitana (Perd), las compafias consagradas a tales trabajos
componen distintos procedimientos productivos, lo que concede un mayor nivel
agregado a su mercancia. La delicada usanza textil en la nacién peruana viene de
épocas preincaicas y esta sostiene en la elevada calidad de las materias utilizadas,
es el caso de la hebra de alpacay el algodon Pima. La fabricacion textil y confeccion

de mercancias mejor cotizadas en sus concernientes clases a escala mundial.

En los centros de informacion secundaria, este pais tiene el lugar 61 de 146
naciones resefiado por el registro de avance social internacional 2018, la empresa
Peruana de Investigacion de Mercados (CPI) aportd la informacion referida a
Individuos por Ambitos Geograficos de acuerdo a la escala socio Econdémica
consentira ubicar el espacio geografico al cual se dirigiran los empefios de la
publicidad y donde se halla alto numero de clientela; asi mismo, consintié reconocer

la cantidad de probables usuarios en Lima.
2.3 Entrevistas de profundidad

La técnica de la entrevista fue esgrimida para establecer las mas importantes
peculiaridades demandadas por la clientela y sefialar cuales qué elementos fijan la

adquisicién de los polos y camisas que se quiere impulsar.
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2.3.1 Objetivos
e Identificar las preferencias de consumidores.

e Determinar los factores que determinan la compra de la moda actual en

camisas y polos.

2.3.2 Metodologia

Inicialmente se realizaron entrevistas de profundidad orientadas al ambito NSE Ay

B, mostrado en la tabla 9.

Tabla 9.

Clasificacion de NSE.

INGRESOS FAMILIAR
NSE ESTRATO SOLES
A ALTA SUPERIOR 26500
Al | ALTO | 12200
A2 MEDIO ALTO 6300
B | MEDIO TIPICO | 3500
B1 MEDIO 2900
B2 MEDIO BAIO 2300
c BAJO SUPERIOR 1so00
c1 BAIO 1392
c2 ] BAJO TIPICO | 1243
D POBRE 300
E EXTREMA POBREZA | 660

Fuentes: CPI (2017).

Se realizaron breves encuestas a varios transeuntes que circulaban por las calles

mas concurridas de la capital, tanto del centro, este, oeste, norte y sur.
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Total de la poblacién encuestada:

Poblacion: 4,000 personas de aprox. 18 a 50 afos.

Duraciéon de la encuesta: 4 meses de Enero- Abril 2019.

Dicha herramienta consintié examinar la opcion del agrado de la clientela por los
polos y las camisas fabricadas por Cotton Life Textiles, asi mismo se determind la

correlacion precio — beneficio.

Entrevistas

1.- Al momento de comprar una prenda de vestir de uso diario, ¢Usted por cual

opta?:

a) Polo

b) Bividi

c) Camisas

d) Casaca

2.- ¢ En cuanto oscila el precio de la prenda que eligié?

a) S/120 a mas.

b) S/45-S/90.

c) S/30-S/45.

d) S/15-S/30.
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3.- ¢, Como adquiere estos productos?

a) Por catalogo.

b) Por Internet.

c) Tienda.

d) Otros.

4.- ¢ Qué es lo que valora cuando realiza la compra de una prenda de vestir?

a) La publicidad.

b) Las promociones.

c) Los beneficios.

d) La originalidad.

5.- ¢ Qué piensa sobre los productos que brinda las tiendas de vestir?

a) Excelente.

b) Bueno.

c) Pésimo.

d) Siempre lo mismo.

6.- ¢, Qué clase de estampados se Ud. Prefiere en sus prendas?

a) Solo letras con algun mensaje.
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b) Disefios fuera de lo comun.

b) Con numeros en referencia a algun equipo deportivo en especial.

c) Me gusta mis prendas sin nada de estampados.

Nota: las mismas preguntas se hicieron para damas y caballeros

2.3.3 Resultados

Tabla 10.
Al momento de comprar una prenda de vestir de uso diario, Usted por cual opta por/caballero
1
a) |POLO 45%
b) |BIVIDI 20%
c) |CAMISAS 15%
d) |CASACAS 20%

Fuente: Elaboracion propia.

Grafico 1. Almomento de comprar una prenda de vestir de uso diario, Usted por cual opta por/caballero:

¢AL MOMENTO DE COMPRAR UNA
PRENDA DE VESTIR DE USO DIARIO,
POR CUAL OPTA? CABALLERO

BIVIDI CAMISAS
B) Q)

Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla 11.
Al momento de comprar una prenda de vestir de uso diario, Usted por cual opta/damas:

2

a) |poLo 40%
b) [BIVIDI 25%
c) |camisas 10%
d) |casacas 25%

Fuente: Elaboracion propia.

Grafico 2. Al momento de comprar una prenda de vestir de uso diario, Usted por cual opta/dama:

¢AL MOMENTO DE COMPRAR UNA
PRENDA DE VESTIR DE USO DIARIO,
USTED POR CUAL OPTA?/DAMAS

POLO DIVIDI CAMISAS CASACAS
2 A) B) Q) D)
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 12.
¢A cuéanto oscila el precio de la prenda que eligio?
3
a) |S/1200 MAS 40%
b) [S/45-S/120 25%
c) |S/30-S/45 10%
d) |S/15-5/30 25%

Fuente: Elaboracién propia.
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Grafico 3. ¢ En cuéanto oscila el precio de la prenda que eligido?/caballeros

¢EN CUANTO OSCILA EL PRECIO DE LA
PRENDA QUE ELIGIO?/CABALLEROS

/120 0 MAS $/45-5/120 5/30-5/45 $/15-5/30

‘ 3

Fuente: Elaboracion propia.

A) B) Q) D)

Tabla 13.
¢En cuéanto oscila el precio de la prenda que eligié?

4
a) |S/1200 MAS 30%
b) [S/45-5/120 55%
c) |S/30-5/45 13%
d) |S/15-S5/30 2%

Fuente: Elaboracién propia.
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Grafico 4. ¢En cudnto oscila el precio de la prenda que eligié?

¢EN CUANTO OSCILA EL PRECIO DE LA
PRENDA QUE ELIGIO?/DAMAS

$/120 0 MAS

$/45-5/120 5/15-5/30

S/30-5/45
4 A) B) @) D)
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 14.
¢,Cémo adquiere estos productos?
5
a) |POR CATALOGO 15%
b) |PORINTERNET 30%
c) |TIENDA 50%
d) |OTROS 5%

Fuente: Elaboracién propia.
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Gréfico 5. ,Como adquiere estos productos? Caballeros

¢COMO ADQUIERE ESTOS PRODUCTOS?
CABALLEROS

POR CATALOGO | POR INTERNET TIENDA

A) B) Q)

| 5

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 15.
¢, Coémo adquiere estos productos?

6
a) |PORCATALOGO 15%
b) [PORINTERNET 25%
c) |TIENDA 55%
d) |OTROS 5%

Fuente: Elaboracién propia.
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Gréfico 6. ¢,Como adquiere estos productos?/ Damas

¢COMO ADQUIERE ESTOS PRODUCTOS?/
DAMAS

POR CATALOGO | POR INTERNET TIENDA

‘ 6

Fuente: Elaboracién propia.

A) B) Q)

Tabla 16.
¢ Qué es lo que valora cuando realiza la compra de una prenda de vestir?

7
a) |LA PUBLICIDAD 25%
b) [LAS PROMOCIONES 25%
c) |LOS BENEFICIOS 20%
d) |LA ORIGINALIDAD 30%

Fuente: Elaboracion propia.
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Gréfico 7. ¢ Qué es lo que valora cuando realiza la compra de una prenda de vestir?

¢QUE ES LO QUE VALORA CUANDO
REALIZA LA COMPRA DE UNA
PRENDA DE VESTIR?/CABALLERO

LA PUBLICIDAD LAS
PROMOCIONES

7 A)

B) (@)

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 17.

¢ Qué es lo que valora cuando realiza la compra de una prenda de vestir?
8

a) |LA PUBLICIDAD 30%

b) |LAS PROMOCIONES 20%

c) |LOS BENEFICIOS 25%

d) |LA ORIGINALIDAD 25%

Fuente: Elaboracion propia.
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Graéfico 8. (Qué es lo que valora cuando realiza la compra de una prenda de vestir?

¢QUE ES LO QUE VALORA CUANDO
REALIZA LA COMPRA DE UNA
PRENDA DE VESTIR?/ DAMAS

LAS LOS BENEFICIOS |LA ORIGINALIDAD

PROMOCIONES

LA PUBLICIDAD

B)

8 A)

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 18.
¢ Qué piensa sobre los productos que brinda las tiendas de vestir?

9
a) |EXCELENTE 10%
b) [BUENO 45%
c) |PESIMO 10%
d) |SIEMPRE LO MISMO 35%

Fuente: Elaboracion propia.
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Grafico 9. ¢Qué piensa sobre los productos que brinda las tiendas de vestir?

¢ QUE PIENSA SOBRE LOS PRODUCTOS
QUE BRINDAN LAS TIENDAS DE
VESTIR?/CABALLEROS

SIEMPRE LO
MISMO

PESIMO

9 A) Q) D)

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 19.

¢ Qué piensa sobre los productos que brinda las tiendas de vestir?

10
a) |EXCELENTE 15%
b) |BUENO 40%
c) |PESIMO 5%
d) |SIEMPRE LO MISMO 40%
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Gréfico 10. {Qué piensa sobre los productos que brinda las tiendas de vestir?

¢ QUE PIENSA SOBRE LOS PRODUCTOS
QUE BRINDA LAS TIENDAS DE
VESTIR?/DAMAS

SIEMPRE LO
MISMO

EXCELENTE PESIMO

10 A) Q) D)

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 20.
¢ Qué clase de estampados se Ud. Prefiere en sus prendas?

11
a) |SOLO LETRAS CON ALGUN MENSAIJE 30%
b) |DISENOS ORIGINALES 20%
c) |CON ALGUN DEPORTE EN ESPECIAL 25%
d) |[SIN ESTAMPADO 25%
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Gréfico 11. ; Qué clase de estampados se Ud. Prefiere en sus prendas?

¢ QUE CLASE DE ESTAMPADOS SON DE
SU PREFERENCIA?/CABALLEROS

11

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 21.
¢ Qué clase de estampados se Ud. Prefiere en sus prendas?

12
a) |[SOLO LETRAS CON ALGUN MENSAJE 15%
b) [DISENOS ORIGINALES 65%
c) [CON ALGUN DEPORTE EN ESPECIAL 10%
d) [SIN ESTAMPADO 10%

Fuente: Elaboracion propia.

Trabajo de investigacién publicado con autorizacién de los autores.
No olvide citar este documento.




UNIVERSIDAD

¥¢ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

Grafico 12. ¢Qué clase de estampados se Ud. Prefiere en sus prendas?

¢QUE CLASE DE ESTAMPADOS SON DE
SU PREFERENCIA ?/DAMAS

12 A)

Fuente: Elaboracion propia.

2.4 Encuestas

La encuesta fue usada al establecer el tipo de publico y su disposicion para aceptar
los precios de las camisas y polo de Cotton Life Textiles, de igual forma para saber

cual es la probable competencia en el sector.

2.4.1 Objetivos

e Conocer otros tipos de productos similares en calidad y precio.

e Evaluar el nivel de aceptacion de los precios de las camisas y polos de Cotton

Life Textiles.
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2.4.2 Metodologia

La muestra consintid que se ejecutaran en Lima Moderna, esencialmente aquellas
situadas en los ambitos de San Isidro, San Miguel, Miraflores, Lince, Magdalena y

Jesus Maria.

Se recibieron 1,000 contestaciones de las entrevistas que se efectuaron a las
personas gue constituyen ser viables compradores, situados los entornos indicados
previamente, presentando un grado de error de +- 5.6 y un grado de Confianza del

95%. El periodo se constituyé desde Enero del 2019 hasta Abril del 2019.

La encuesta se conformd por estas interrogantes:

1. ¢Ha adquirido alguna vez una camisa o polo por e commerce?

2. ¢Durante el Ultimo afio ha comprado on line?

3. ¢Tiene alguna tienda on line de su preferencia?

4. Conforme a su juicio cual es el mejor precio para un polo, sefiale la opcion
en la lista para los precio. De acuerdo a lo reflejado en la tabla 23.

Tabla 22.

Referencia de precios encuesta (Precios en Soles)

Rango de Precios | 20| 25| 30 35| 40| 45| so| ss| 60| es| 70
Barato
Caro

Demasiado Caro

Demasiado Barato

Fuente: Elaboracion propia

Trabajo de investigacién publicado con autorizacién de los autores.
No olvide citar este documento.




UNIVERSIDAD

J¢ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

2.4.3 Resultados

Se consiguieron las subsiguientes resultas conforme a los objetivos trazados:

El 30 % asevero haber conseguido alguna vez una camisa o polo por e commerce,

contra un 70 % que no, como se sefiala en el grafico 13.

Grafico 13. ¢ Ha adquirido alguna vez una camisa o polo por e commerce?

¢Ha adquirido alguna vez un polo por
e commerce?

Fuente: Elaboracion propia

Del total de 1000 individuos entrevistados que respondieron que durante el afio ha
comprado on line 90% dijo que si, efectivamente habian comprado en las redes
sociales contra un 10 % que no habia adquirido nada en las redes. Informacion que

se refleja en el gréafico 14.
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Grafico 14. ;Durante el ultimo afio ha compra on line?

é¢Durante este afo ha adquirido on
line?

Sl NO

Fuente: Elaboracion propia.

Del total de 1000 individuos encuestados acerca de: ¢ Tienen alguna tienda on line
de su preferencia? El 30% indico afirmativamente y un 70% expresé negativamente,
indicando ello la inexistencia de fidelidad marcada con la clientela con las tiendas

on line, en el grafico 15 se sefala el dato.

Trabajo de investigacién publicado con autorizacién de los autores.
No olvide citar este documento.




UNIVERSIDAD

J¢ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

Grafico 15. ¢ Tienen alguna tienda on line de su preferencia?

¢Tiene alguna tienda on line de su
preferencia?

Fuente: Elaboracion propia.

El procedimiento Price Sensitivity Meter (PSM) Van Westendorp P. (1976) permitio
determinar el precio insuperable. En la tabla 23 se sefialan los pasos de la
valoracion de los importes minimos y maximos, los cuales seran S/ 20 y S/ 70

proporcionalmente. El precio 6ptimo fluctda cerca de los S/ 48.

Tabla 23.
Price Sensitivity Meter

Rango de Precios 20 25 30 35 40 45 50 55 60 65 70

Barato 580 300 120
Caro 100 200 400 150 100 50
Demasiado Caro 100 200 500 200
Demasiado Barato 100 200 280 250 200 100
1000

Fuente. Elaboracion propia
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Las frecuencias destacadas (1000 entrevistados), representan los individuos que
desean aceptar el rango del precio promedio propuesto por la empresa, que es S/
48,00. Dicha aprobacion simboliza un 60% de la muestra estudiada, en el grafico
16 se indica el espacio de convergencia entre los importes que se utilizan al

establecer el precio 6ptimo.

Gréfico 16. Price Sensitivity Meter

Frecuencia en precios

Barato - - Caro Demasiado Caro Demasiado Barato

Fuente: Elaboracion propia.

2.5 Estimacion y prondéstico de la demanda

La demanda fue obtenida a través de su cOmputo y se valord, para ello,
informacion del INEI 2018, las resultas obtenidas de la encuestay la intervencion
de la plaza comercial que se piensa atraer la compaiiia durante el primer afio,

como es reflejado en el nUmero de ciudadanos en Lima.
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Tabla 24.
Estimacioén de la demanda

POBLACION NUMERO
Hogares Lima NSE A YB 751,500
% Compra (30%) 225,450
Compra durante el tltimo afio (90% ) 202,905
% Participacion en el mercado (10%) 20,291

Fuente: Elaboracién propia

3. FORMULACION DE LA ESTRATEGIA DE MARKETING

3.1Analisis del Mercado

El &mbito textil local esta consolidado a nivel nacional, buscado el afianzamiento de
los mercados internacionales, aun cuando los indicadores han hecho sentir cierto
movimiento. Contrario a esta convulsa situacion, la nacion peruana enfrenta dicha
transformacion de ciclo pertinente en América del Sur, para ello es necesario
reinventarse, el mercado textil y de confeccion esta siendo altamente competitivo

como referente de ello se ha tomado el Mercado Objetivo en Lima.

Tabla 25.
Mercado Objetivo en Lima

Mercado Objetivo en Lima

EDADES TOTAL MASCULINO  FEMENINO

18-24 ANOS 1,324,000 653,200 670,800
25-39 ANOS 2,459,400 1,187,000 1,272,400
40-55 ANOS 1,918,400 917,800 1,000,600
TOTAL 7,640,600 3,740,000 3,900,600

2015 7,460,600 3,740,000 3,900,600
2016*TC 1,6% 7,762,850 3,799,840 3,963,010
2017*TC 1.6% 7,887,055 3,860,637 4,026,418
PARTICIPACION 78,871 38,606 40,264
30% CONSUMO ON LINE 23,661.30 11,581.80 12,079.20

Fuente: CPI. Market Report. Perd Poblacién 2016
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3.2 Los Objetivos

Este plan de marketing posee como propésito ser pieza fundamental para
consolidar las ventas de estos productos llegando de manera objetiva al publico

consumidor.

Los propositos del plan de marketing se hallan encuadrados en de las metas
globales de la compafiia con el fin de crear y aumentar las ventas, revelar e instituir
el motivo de existir de la compafia con la clientela objetiva; en la tabla 27 se hallan
los primordiales propositos del plan.

Tabla 26.

Objetivos del Plan de Marketing.

Area Obijetivo Indicador Afo1 Afo2 Afo3d Afiod Afob
Ventas Incrementar Ventas Vema AfioActiall = yoor 100, 10%  10%  10%
Venta Afio Anterior %
Lograr 500 mil
Reconocimiento de la seguidores en Twitter

Posicionamiento 10% 10% 10% 10% 10%

Marca / Redes Sociales y 500 en Facebook y
500 en Instagram

Mercado Crecimiento en el Mercado Cllentes nuevos / 5% 5% 5% 5% 5%
Total Clientes %

Fidelidad Safisfaccion del cliente Clientes reclamo/ 1 1 1 1
Clientes totales %

Fuente: Elaboracion propia

3.3Las Estrategias de Marketing

3.3.1Segmentacién

Para los juicios de segmentacion estadistica se valoraron las edadesy el grado de

ingreso, Psicograficos catalogados de acuerdo al estrato social.
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Criterio de Segmentacion: Demogréfico.

> Zona de Domicilio: Lima Nueva.

> Edad: 18 — 55 afios.

» Género: hombre-mujer.

> Situacion Civil: indistinto.

Beneficios Esperados

e Calidad
e Comodidad
e Confort

e Modernidad

Frecuencia del uso del bien

En el gréfico 17 se muestra la cantidad promedio comprada de camisas y polos de
damas y caballeros las cuales se ubican entre los primeros 3 reglones como

prendas mas usadas y, por ende, mas compradas.

Trabajo de investigacién publicado con autorizacién de los autores.
No olvide citar este documento.




UNIVERSIDAD

¥¢ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

Gréfico 17. Prendas compradas para los miembros de su hogar en los Gltimos meses

PRENDAS COMPRADAS PARA LOS MIEMBROS DE SU HOGAR EN LOS

ULTIMOS 3 MESES

HOMBRES MUJERES MADRES
(De menores de 15 ahos)

. . 2
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Fuente: Ministerio de produccion del Perd 2018

Criterio de Segmentacioén: Psicografico.

» Clase Social: NSE Ay B.

La division por estrato social A1, A2 y B1 y B2 se establece de acuerdo al precio de

la mercancia vendiday el poder adquisitivo de la clientela.

Criterio de Segmentacion: Sector Textil

Segmentacion de acuerdo a codigo CllU4 01410: Fabricaciéon de prendas de vestir
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3.3.2 Posicionamiento

Se pretende ganar una posicion en la plaza comercial mediante la diferenciacion,
fundados en brindar mercancias aumentadas que resaltan las expectaciones de los
compradores siendo de elevada calidad, consultoria individualizada, procedimiento
de adquisicion, la maniobra de la compafiia de fomentacion y mercadeo con canales

€ commerce.

3.3.3 Crecimiento

Ansoff (2004) mantiene que “muestra la orientacion donde la compafiia se orienta
acerca de su enfoque corriente (actual) producto-mercado”. Para ello se aplicara

una maniobra de desarrollo asentada en la penetracion del mercado.

PRODUCTOS
ACTUALES NUEVOS

PENETRACION| DESARROLLO DE

8 ACTUALES DE NUEVOS

(=] MERCADOS PRODUCTOS

E DESARROLLO

= NUEVOS | DENUEVOS |DIVERSIFICACION
MERCADOS

Figura 8. Matriz Ansoff

Fuente: Ansoff (2004)

Tomando en cuenta dicha matriz se observa que se hallan en el area de Mercados

Actuales/ Productos actuales o que existen actualmente (Figura 8), indicando que
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la compafiia debera hacer uso una maniobra de Penetracion de Mercados basada

en destacar las ventajas de su mercancia.

PRODUCTOS
ACTUALES | NUEVOS

ACTUALES | Fioeuibab o¢ Los | CANALES E
cLenrs . |COMMERCE

MERCADOS

NUEVOS

Figura 9. Estrategia de Crecimiento

Fuente: Ansoff (2004)

3.3.4 Estrategia de la competencia

Dentro del mercado, casi siempre aparecen empresas que quieren captar parte del
mercado, debido a ese interés realizan estrategias para cumplir con dicho objetivo
ofreciendo mas por menos, a esto se le puede denominar competencia, esta se
realiza por empresas nacionales y también empresas extranjeras en el territorio

nacional. Las principales ventajas que estas empresas han desarrollado son:

e Permanencia en el mercado.

e Operaciones controladas y organizadas.

e Conocen a su clientela y mercado objetivo.

¢ Respaldo econdmico y financiero.
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La compafia esgrimirda como maniobra para competir la diferenciacion, es decir,
desplegar un servicio reformador alineado con las tendencias y requerimientos
actuales de los clientes de las redes. Por ese motivo, la compafia congrega las
maniobras y el conocimiento de entender como conseguir las diversas etapas del
posicionamiento. Coordinandose con productos de maxima calidad que avalen la
complacencia a la clientela. El posicionarse en el mercado mediante las redes

sociales y brindar la pagina web que consentira llevar a cabo tal maniobra.
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4. LA MEZCLA DE MARKETING

4.1 Producto

La compafia Cotton Life Textiles tiene producto bandera, una prenda que lleva
consigo disefios de primera calidad y vanguardistas elaborados siempre en la
tendencia de la moda y que sobresalen por la personalizacion de sus disefios,
elaborados en telas 100% de algodén Pima peruano, catalogado como uno de los
mejores algodones a nivel mundial, garantizando la calidad en los productos los

cuales no sufriran ningun tipo de modificaciones.

Se comercializaran varios disefios de estampados, segun catalogo puesto en la red
de e commerce y si necesita personalizar el cliente se le permitira esa opcion. Esta
enfocado a satisfacer a las personas que gustan de la variedad, ofreciendo una

alternativa diferente a lo comun.

Actualmente se comercializan prendas de vestir, pero con un disefio sin

diferenciacion del resto del mercado.

Asimismo, para poder comercializar el producto de manera méas expedita, se
comercializara por redes sociales y, no solo a expensas de pedidos por via nhormal

de fabrica o tienda.

4.2 Precio
Al poder establecer el precio competitivo del producto se deben conocer los costos
incluyendo los costos de produccion, fijos y versatiles, materiales directos y

trabajadores, gastos generales, envase y empaque. Ademas, se deben afadir los
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la comercializacion y nueva comercializacion.

Adicionalmente, se realiz6 el examen de los precios de los competidores. Segun se

refleja en la tabla 27.

Para determinar el precio de las camisas y polos,

se realiz6 primero una

investigacion de los competidores en el rubro, sus respectivos precios con su IGV

incluido.

Tabla 27.

Precios al consumidor final de la competencia

MARCA PRECIO

TOMMY HILFIGER S/ 65.00
LAST KINGS S/ 37.00
LA MARTINA S/ 55.00
HOLLISTER S/ 45.00
SILVERBACK S/ 30.00
LOOCH S/ 70.00
AEROPOSTALE S/ 79.00
FILA S/ 70.00
BABOLAT S/ 90.00
REEBOK S/ 95.00
CHAPS S/ 85.00
VOLCOM S/ 79.00
BILLABONG S/ 85.00
QUICKSILVER S/ 60.00

Fuente: Elaboracion propia

Se pudo determinar un precio promedio de la competencia: S/.67.00, para la venta.

Se puede apreciar en el grafico 18 el comparativo de costos de los competidores.
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Grafico 18. Precios de la competencia

PRECIOS COMPETENCIA

Fuente: Elaboracion propia

Dentro de los costos promedio del polo y de las camisas se tienen las siguientes

estimaciones las cuales se veran detalladas en el andlisis financiero del capitulo 5:

Prendas:
Tela: S/. 22.00 el kg.
Hilos: S/. 3.00 el cono.
Pinturas plastisol: s/12.00 el kg.
Bolsas ecoldgicas: S/0.30 la unidad.
Costo de Mano de obra por prenda: S/. 4.50

Para un total promedio de S/ 41.8
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4.3 Plaza

Dentro de las Estrategias para la plaza o canal de distribucion que se utilizara a
parte de la tienda y fabrica en la nueva estrategia para estos productos sera el uso
de empresas couriers 0 agencias de envios.

Se ha elegido este tipo de intermediario, ya que la empresa de esta manera puede
llegar a su publico objetivo, es la forma mas sencilla y vertiginosa de alcanzar a la
clientela.

Se tiene un establecimiento de 1200 m2 de superficie general con segmentaciones
para las zonas operativas y de oficinas, estando situado en gamarra emporio textil

del Peru. En la figura 11 se muestra la localizacién de Gamarra.

AGRUPACION URB BARRIOS

MIGAULEMLTGE;'zAu a0 — URB LA
oadedulio—™ | A.H LA PARADA
BARRIO OBRERO - v ) \ ASUNCION
a BARRIO \ . AH CERRO SAN JACIN
MAGISTERIAL ‘QNIICI Parque C;m‘«::)a SAN COSME
|
B
= \ ® URB SAN PABLO
p |
‘\ CAMARRA & . _AH CERRO E
' BARRIO URB EL \ wa® PINO SECTOF
MENDOZA ' l
Estadio Alejandro RO RV\EN iR Q‘a lamenco de Oro |l Q AH CERRO E
i \ila ueva l \ PINO SECTOR
\ “ \ AH CERRO EL
av. \sabel L3 catolica Maryuar_M(;dao A = PINO SECTOR !
S Jiron frekis ‘ \ Comisaria Pnp Apolo
W ol
UNIDAD URB _SAN'\ Q FORTIS
VECINAL MATUTE GERMAN- LINCOLN
U.V MATUTE o URB. APOLO

Map data ©2019 Google

Figura 10. Ubicacién de Gamarra.

Fuente: Mapa data Google 2019

Trabajo de investigacién publicado con autorizacién de los autores.
No olvide citar este documento.




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

4.4 Promocion

La estrategia de promocion radicard en publicar los productos via online, y en las
importantes paginas webs de compra y venta (mercado libre, Olx, limaguebarato,
entre otros, las cuales en algunos casos se dard una comision a la pagina por cada
venta realizada de un 10%) y en las principales redes sociales (Google, Twitter y
Facebook), con publicidad en una determinada zona geografica, la cual serd en
todo Lima, con un nimero en cantidad de apariciones.

Se puede contratar el servicio por “Visitas” o por “Me Gusta”, se determinara con el
analisis posterior luego de que comience y se vea el movimiento si se pagara por
las veces que aparece el aviso o si por la veces que se haga “Click” en el vinculo
que dirige autométicamente a pagina principal de Cotton Life Textiles.

Se realizard un pago por servicio en publicidad que oscilan entre $ 0.10 a $ 0.75.
La apertura de esta aplicacion es muy importante y efectiva, sobre todo por la alta
participacion de nuestro publico objetivo en las redes sociales donde daremos a
conocer la existencia de nuestro producto. Otras campafias de publicidad las
realizaremos s6lo en ciertas calles concurridas del distrito, lograremos asi, una
rapida atencion y posterior compra de nuestro producto objetivo.

Se comenzara a invertir en publicidad directa en otros canales de promocion como
la implementacion de 2 paneles publicitarios (en intercepcién Avenida Ejercito con
Av. Salaverry en cono iluminado) y otro en Surco frente a Plaza vea.

Con dicha publicidad se quiere llegar hacia el consumidor de manera visual,

llegandoles a causar impacto con el nuevo lanzamiento
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Con el fin de atraer mas clientes, semestralmente se dara promociones y
descuentos a través de nuestras redes sociales se daran a conocer, como por
ejemplo: descuento de un 5% o hasta de un 10% en cualquier producto camisas y
polo.

45 El Plan de Accién

Establecidos los propésitos, su transcendencia obedecera de las maniobras
seguidas. Las mismas instauran las pautas elementales que luego se desplegaran
a través los diferentes planes de accion; se fraccionan en maniobras colectivas y
maniobras propias de la zona de marketing. Para comenzar, se crea la maniobra
corporativa, en otras palabras, la tactica que conmueve a la compafiia en su
totalidad y no solamente la parte productiva. Al precisar la mas conveniente para
la agencia de viajes, se esgrimira el modelo de estrategias genéricas de Porter. La
ventaja competitiva es una nocion lanzada por Michael Porter en 1985, sin embargo,

aun continda en vigencia en el ambito empresarial.

Una ventaja competitiva es una particularidad diferencial de una compafia que la
permite desligarse de los competidores y ubicarse en un puesto visiblemente
preferente con relacion al resto, con el objeto de lograr un rendimiento mayor. La
ventaja competitiva sera Unica en su sector, valorada por el comprador o cliente
final y capaz de conservarse en el tiempo. Para conseguirla, la organizacion logra
utilizar alguna de los siguientes 3 caminos: liderazgo en costes, diferenciacion y
especializacion. Ahora bien, en el estudio realizado, la maniobra asociada mas
conveniente es la de diferenciacion. La compafia no procura liderar en precios,

porque la competitividad online comentadas son claras lideres en este aspecto.
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Se impulsaran las ventas por redes como nuevo canal de ventas, con los productos
de calidad de Cotton Life Textiles. Promocion completa de publicidad agresiva
teniendo para esto la utilizacion de las redes sociales, paginas de compra-venta,

asi como otros.

Un 85% de nuestra poblacion encuestada prefieren los polos, un 55% lo adquieren
aun precio desde los S/.30.00 hasta los a S/120 y hay un determinado sector de un
30% que lo adquieren mediante paginas webs, un punto muy favorable para Cotton

Life.

4.6 Personas

El plan de marketing adquirird entre los garantes a individuos mencionados, en el

area de Ventas y Marketing.

» Gerente General: Juntamente al Administrador comercial se hara cargo del
Plan de Marketing de la corporacion y quien certificara en ultimo lugar la
totalidad de las publicaciones a ejecutar.

» Gerente Comercial: Es el individuo encargado del disefio de la totalidad
del plan de marketing y de la colocacion, delineacion de los avisos
publicitados, etc.

» Asistente de ventas y Marketing seran los responsables de establecer la
imagen de la compafiia en las redes sociales y conservarlas renovadas de
una vez a la semana con los datos suministrados por el Administrador de

Gestiones y Ventas.
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4.7 Infraestructura Fisica

La figura 10 especifica el espacio concreto o sitio de ejecucion de las acciones de
mercadeo, marketing y sistematizaciones ademas de la ubicacion del aparato y

muebles de la compafiia Cotton life.

VLT OO O CLUINONR O,

Figura 11. Instalaciones de la empresa y distribucion fisica del local

Fuente: Elaboracion propia.
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5. ANALISIS ECONOMICO-FINANCIERO

5.10bjetivos

Para el plan de marketing se tiene como propésito primordial el analisis econémico

donde se proyectaron los estados financieros y evaluaron el impacto

5.2 Los supuestos

Ventas

Para el primer afio segun el detalle que tenemos con el andlisis realizado y con
miras a satisfacer el mercado y con los segmentos a atacar A y B con una
penetracion del 10% del mercado que compra on line lo cual representa un 30% del
mercado limefo, se estima cubrirlo con las polos realizadas por Cotton Life Textiles,
para un total de 20,291 unidades para el primer afio. Segun tabla 28, permite
calcular la cantidad total de polos que se tienen que fabricar para satisfacer la

demanda.
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Tabla 28. Ventas de unidades

VENTAS DE UNIDADES

Precio
Unitario
ventasde unidades  Cantidad  Soles Total
ventas de unidades 20,295 45.00 913,275.00
TOTALVENTA EN SOLES 20,295 913,275.00

Nota: Todos los precios son expresados en Soles

Fuente: Elaboracion propia

Periodo de Evaluacion

La evaluacién financiera de este plan se ejecutard para un quinquenio, valorando la
esencia de la actividad comercial se pronostica que en dicho lapso de tiempo de

un fundamento solido para asumir medidas.

Moneda

La proyeccion se todo el proyecto de marketing se efectuara de acuerdo a Soles

(S)).

Precios

En las programaciones de negocios se establecid que el precio vendria a ser

invariable de S/45 en los cinco primeros afios, no siendo modificado en dicho lapso
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y los cambios se proporcionardn por cantidad de comercializaciones y no por

cambios en importes.

Costos

Para la perspectiva de los costos que corresponden a materiales directos y las

costas fijas se asumio un IPC del 1,88 informacion conseguida en el Sunat (2018).

Inventarios

Carece de inventarios fisicos, la asistencia o0 mercancia se ofrecera de acuerdo a

las exigencias de la clientela.

Depreciacion

La aplicacién de una depreciacion de 5 afios (60 meses) se establecié de acuerdo
a lo determinado en las normas contables habitualmente usadas y tomando en

cuenta el estatuto de la Ley de Impuesto a la Renta.

Impuestos

En la perspectiva de las situaciones de Ganancias y Pérdidas se emple6 un

impuesto sobre la renta del 29.5 %.

Trabajo de investigacién publicado con autorizacién de los autores.
No olvide citar este documento.




UNIVERSIDAD

¥¢ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

5.3 La Inversion y los presupuestos

5.3.1. Inversién

La inversion general apreciada es de 35.445 Soles y asi llevar a cabo el plan de
marketing, en la tabla 28 se indica el analisis de las inversiones y consumos
requeridas para dar inicio dicho plan, se contempla que la mas grande proporcién
es esgrimida para la compra de moédulos de oficina y muebles exigidos para las

sistematizaciones, asi mismo los costos en el &rea publicitaria.

Tabla 28.
Gastos Puestas en Marcha del plan de marketing.

(A STOS DEPUESTA ENMARCHA DEL PLANDE MARKETING
Gastos pre operafvos tantidades Nonto

(Gastos d ainformaciona obtenerde!mercadoy &l

producto nn
im pres ion de Comprobantss de pago: FACTLRA

BOLETA S DE VANTA y GUA DEREM SON o
Bobiade Veniz 0 unidates I
Fatua 500 unidades ()
(G G2 remson H0unidades an
TOTAL GASTO REGISTRO DE LA BMPRESA (/)
Inversion enActivos Fjos 50 m
Aiquier dellocal 2000 VBSLAL 100
Gastods Pers ondl 1mn
(asto de Publicidad LM
(Gastos Rem odelacion y adzcuacion de las Instalaciones 10

BN

Nota: todos los montos son expresados ens okes

Fuente: Elaboracion propia
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5.3.2. Presupuestos

Al representar las situaciones financieras se requiere efectuar el presupuesto anual
de ventas, programar los costes de ventas, de igual forma los consumos fijos, los
consumos de nomina y los gastos totales, con la programacién del quinquenio

respectivo, mostrado en las tablas subsiguientes.

El Presupuesto de ventas y el porcentaje considerado mediado de costos de ventas
para programar el alcance es sefialado en la tabla 29; alcanzando dominar el
mercado e ir incrementando 5% cada uno de los 5 afios, bien en unidades como en

soles.

Tabla 29.
Presupuesto de Ventas

Presupuesto de Ventas Unidades

Crecimiento Estimado 5% 5% 5% 5%
unidades 1 Aho 2do Aho 3erAno 4to Aho 5to Anho
ventas 20295 21310 22 375 23,494 24 669

Nota: todos los montos son expresados en soles

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 30.
Proyeccion anual de ventas

IPC = 1.88
PROYECCION ANUAL DE VENTAS

1 Ao 2do Ao 3er Aho 4to Anho 5to Aho
913,275.00 1,004,602.50 1,105,062.75 1,215,569.03 1,337,125.93
TOTALES 913,275.00 1,004,602.50 1,105,062.75 1,215569.03 1,337,125.93

Nota: todos los montos son expresados en soles . Tasa de cambio 3.38
Soles/US$S

Fuente: Elaboracion propia.

Para la estimacion de los costos de venta segun la data dada por Cotton Life
Textiles se estimdé un 30% sobre el total de las ventas. Como se detalla a

continuacion para la proyeccién de los 5 afios.

Tabla 31.
Costos de Ventas

30% COSTOS DE VENTAS
Totales 1 Aho 2do Ao 3er Ao 4to Afo 5to Afio
Por afio 273,982.50 301,380.75 331,518.83 364,670.71 401,137.78

Fuente: Elaboracion propia.

En la tabla 31 estan indicados los gastos programados, valorando la alicuota que

incide en el coste de venta de la mercancia y lo dirigido al consumo de las oficinas.
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Tabla 32.
Gastos proyectados
IPC LEE%
Gxto Mensual
Hectricidad 350.00
Hguiler 2000.00
%aGastodl costo de| Producto
Descripeion % Mensual  lerafio  1doAfio  3erafio  dtoafio 5toafio
Hectricidad ek 1000 210000 253000 252000 252000 2,520.00
Alguiler del lozal E% L0000  20000.00 2400000 2400000 2400000  24000.00
221000 2210000 26520.00 2652000 26,520.00 26,520.00
Gastos Operativos
Descripcion % Mensual  lerafio  2doAfio  3erafio  dtoafie Stoafio
Az 100%  BD.OD E0000 860,00 860.00 080.00 060.00
Bectricidad are 14000  1,400.00 ' 140000 140000  LA00.00 1,400.00
Alquiler Avy 200000 2000000 2400000 24,000.00 2400000  24,000.00
Material de Oficing 1500 75000 764.10 A 75310 8801
Material de Limpieza 50.00 50000 5BAD 51898 53873 53867

234500 23450.00 2763350 1765744 276ELE3 27,706.68

Nota: todos los montos son expresados en soles

Fuente: Elaboracion propia

El presupuesto de publicidad programado es sefialado en la tabla 34, esto para los

primeros 5 afos de trabajo.
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Tabla 33.
Presupuesto de Publicidad.

Presupuesto de Publicidad
Concepto Mensud  lerAfio  ldoAfo  3erAio  JtoAfo 5to Afio
Publicidad
Publicidad visible valla §4.000.00 54800000 S/48,000.00 5/48,000.00 rSf#-E_.EI.'JD.D.'J §/48,000.00
RRSS §5,00000 5/12,000.00 S/12000.00 S/1200000 S/12,00000 §/12,000.00

§/9,00000 §/60000.00 S$/60000.00 S/60000.00 $/0000.00 §/60,000.00

Nota: todos los montos son expresados en soles

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla 34 se sefialan los gastos de némina programados para el primer
quinquenio, contienen los salarios de los empleados directos de la organizaciéon y
el porcentaje que corresponde a las obligaciones del ambito social admitido en la

legislacion PYME.
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Tabla 34.
Gastos de Némina.

Total
Cantid Salario  Nomina
Cargo ad  Mensual Mensual Ler Afio 2do Afio 3er Afio 4to Afio 5to Afio
Total Dpto Gerenciay Admon, 5,130.00 51,300.00  61560.00  67,716.00 67,716.00  67,716.00
Gerente General 1 300000 3,00000 30,00000  36,000.00 3960000  39,600.00  39,600.00
Gerentedeadministracid 1 150000 1200.00 12,000.00 14.400.00 15,840.00 584000  15840.00
Asistente Adiministrative 1 930.00  930.00 9,300.00 11160.00 12,276.00 221600 1227600
Total Dpto Ventas 243000 Fas30000 F 205000 F 32000 F 320%00  32076.00
Gerente Gestiony Ventas 1 150000 1500.00 15,000.00 18,000.00 19,800.00 1980000  19,800.00
Asistentede Gy V 1 930.00  930.00 9,300.00 11160.00 12,.276.00 227600  12.276.00
Total Dpto Operaciones 2,130.00 Fa30000 F 255000 F 281600 28,116.00 28,116.00
Gerentedeoperaciones 1 2,00000 120000 2,000.00 14,400.00 15,840.00 5,840.00 5,840.00
Asistente de operaciones 1 930.00  930.00 9,300.00 11160.00 12,276.00 227600  12.276.00
7
Total Nomina 20.09 9,690.00 96,900.00 116,280.00 127,908.00 127,908.00 127,908.00
75,600.00  90,720.00  99,792.00  99,792.00 99,792.00
EsSalud 9% 6,804.00 8,164.80 898128 898128 898128
Gratificaciones 484500 484500 5329.50 5329.50 5329.50
Compensacion Tiempo de Servicio 484500 484500 532950 532950 532950

Nota: todos los montos son expresados en Soles

Fuente: Elaboracién propia

5.4 Flujo de Cajay Estados Financieros Proyectados

La tabla 35 indica la situacion de resultas proyectadas para el primer quinquenio de
funcionamiento, contemplandose en la misma una comercializaciébn general de
20,295 unidades el primer afio y crea una ganancia de S/ 384,881.70 iniciando en

positivo, sacando los costos iniciales.
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Tabla 35.
Estado de Resultados Proyectados.

IV. ESTADD DERESULTADOS PROYECTADO
CONCEPTOS ler Afio Ido aiio Jer i dip Ao Sto Ao
UMIDADES A VENDER HA NIATS FrATEY!] nAuN MpssT
VENTA S §13.27500 1, 0L 602 50 1105062TS 1,215, 58803 1059
SIBDGRY SMARDS %0000 116.28000 127 30800 127 3800 12790800
GASTOS [E WML TaE0000 S07A00 997920 9 7Em CE Al ]
CEFRECA DN R ET 500 000 000 S0
GASTOS 210000 HEX00 26550 X 5N HEN 00
COSTODEVENTAS 155 aET THIE00 T 35,7500 ZATEM
MARGEN DE CONTRBUCKN T1EAE1] TT5z2 50 N TR 50,750 1M1 H350
SIBDCRY SMARDS 5130000 &156000 6771600 67 1600 &7 71600
GASTO DE MO 680400 815480 A.981 28 898128 848128
DEFRECACON FLYAKE] 302800 Kl 3800 302800
GASTOS VARG 2345000 TRNAD TEATU k] 27706 54
GASTOS ADVIN STRATIVOS CLITRE] 10038630 107 J8L12 107471 74N %
SUEDCEY SALARDS 2030000 16000 3200 200 200
(asins de pubictad 6000000 B000000 B0.00.00 6000000 60,000 00
GASTOS DEVENTAS B N0 15000 S20TE CIR] 20760
GANANCIA OPERATIVA 495000 SHaTR20 B0 0 To1 3059 ML %
Impuesto alarenta 164 94930 174,292 86 195 47 2 i HAB W
GANANCIA HETA JHELI RGN 455 AT SN BT AT

Nota: todos los montos son expresados en Soles

Fuente: Elaboracion propia

El Balance General proyectado para los doce primeros meses es indicado en la
tabla 37, observandose en el mismo que més de la mitad del capital lo personifican

los activos fijos, entre ellos el moblaje y las maquinas.
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Tabla 36.
Balance General

BALANCE GENERAL

ACTIVO

Activo Corriente

Inventarios 0.00
Total activos Corrientes 0.00
Activos Fijos

Mobiliarios y equipos de oficina 17,940.00
Depreciacion acumulada -466.67
Total activos Fijos 17,473.33
TOTAL ACTIVOS 17,473.33
TOTAL PASIVOS

CAPITAL

Capital Neto

Aporte Capital Social 17.473.33
Total Capital Neto 17,473.33
TOTAL PASIVO + CAPITAL 17,473.33

Nota: todos los montos son expresados en soles

Fuente: Elaboracién propia.

Seguidamente es especificado el flujo de caja programado para el primer
quinquenio de trabajo en la compafiia, observandose que esta tiene bastante
liquidez desde el comienzo, consintiéndole contar para cancelar los gastos sin
requerir la financiacion y se tiene la totalidad de la inversion para el segundo afio
de trabajo, mostrando un flujo de caja acumulado de 581,880, mostrado eso en la

tabla 37.
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Tabla 37.
Flujo de Caja Proyectado

Flujode Caja Poyeciade afahos

Ano1 Ao 2 ol Ano 4 Ao §

hing 0 feraio Hoaho  Jeram a0 5 aho
e pir VerlE QA0 10MAPA 1MEMERE 1A 1ETIAS
(s ngesis
Total Ingresos o MIATEN  0045RED 1ME0R2T 125580 LETIAS
Egress
Pai0  Proesdia s
Aiguieres 4000000 440000 4300000  4R00000 3000.00
Seis | Saens TS0 N7 27T 270 BTN
(Gasiis e puioda £000000  £000000  SO00Q00  £0.00Q00 Q00000
(asTne (& Adminisracon SAN00 RRE TR TEME ITTeR
Total Gasos bl 5000 -MLeRA  -RNTH RLNLE  -JelMest
PWErSTn SEMEN
Tolil Brss JAEEN BES000  MLEDH  -RLETH BB JRlMeR
Flujode Caja leko L5 G780  eeldm0  WITOEM  MLITN SN
Flujod Caja Acumulado AN BLEOAM 12405000 1WA 2ETTHMLD AR

Nota: todos los montos son expresados en Soles.

Fuente: Elaboracion propia

5.5 La Rentabilidad econémica del proyecto
Valor Presente Neto

Segun Kafka (1992) el valor presente neto “traslada al momento actual, a un fijo
canon de depreciacion, los flujos venideros”. Entre los formularios que usualmente
son esgrimidas para computar el valor actual neto, se encuentra la mostrada en la

ecuaciéon que se presenta seguidamente.
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FCL__FC2_ . FCn
1+0D1 " (1+10)2 (1+10)2

VAN=( )—INV

Comenzando por dicho procedimiento se establece que el plan para el afio O, posee
una VAN positiva S/ 3,397,533 indicando ello que la inversion se recuperara en el
lapso programado y que la compaifiia tendra bastante solvencia para cumplir con
los gastos, en la tabla 38 se exponen los cOmputos ejecutados para conseguir la

VAN.

Tabla 39.
Calculos de la VAN

oo (R BG RG]

12 == sz e e—=ll|

M- 1 (]

feralp  ldoaio a0 dbaio  Stoaw

Rz U5 HIMA00 MMM BN N
Fizs 1 1 ARV
Rk Cag Pl ST R4S MM TRIMN TR
o czg xerain- v e CEULT I 97350 N

Nz s s Mo S0 e pesafos e SOk

Fuente: Elaboracion propia
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Tasa Interna de Retorno

De acuerdo con Dumrauf G. (2006) y la obra Calculo Financiero Aplicado, un
enfoque Profesional puntualiza que la TIR es esa tasa que deduce el valor de los
venideros ingresos netos deseados equiparandolos con el gasto inicial de la
inversion. (En términos matematicos, tal enunciacion equivale a manifestar que la

TIR es esa tasa que equivales al VAN a cero.)”

Dicho escritor como se consigue esgrimir la subsiguiente formulacién al

computar la TIR, ella se sefiala seguidamente:

FFl__ _FF2__ FF4VT
(1+TIR) ' (1+TIR)2 (1+ TIR)n

—FFO +

A partir de dicha ecuacién se pudo aplicar a las resultas de la situacion financiera
programadas, lograndose una Tasa Interna de Retorno del 17.5%, ello muestra que

el plan es beneficioso y factible lo invertido.

Toa| Egess BRI BB JLEME SUTH BB JRAESHTR
Fiuj ce Cajen SABI HTIA0 GBI THIE BT T T4 I3
Fiuj o Cajp Acmubco SABI0 BUB00 L200800  9IMI0LAJH LAARL

Punto de Equilibrio

Gayle L. (1999) revela que este se halla en cierta cantidad de comercializaciones,

donde no hay ni ganancias ni mermas.
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Es asi como de acuerdo a tal definicién se calcul6 el punto de equilibrio usando la

siguiente ecuacion.

CF

Pe=— "
¢ = Pvu—cv)

El cdmputo del punto de equilibrio y su comprobacion se realizé, observandose en
el afio numero uno, una media de ventas de S/ 45, dos soles proyectados por
debajo de lo que los entrevistados estarian dispuestos a cancelar, con ello
podemos mantener las ganancias proyectadas. Como se sefiala en la tabla 40 de

estimacion de punto de equilibrio.
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Tabla 38.
Estimacion de punto de equilibrio.

FUNTO DE EQUILIERID

CONCEPTOS {er Ano 2do ano ler Ano dto Ano 5o Ano
Valor de venta uninie promedio (5des) 4500 4714 Lk ] 5174 5 M
Costo variable unitarie prome dio | Soles) 1350 1414 148 15.52 16.26
UTILIDAD MARGINAL (5 oles) EA ] k1] k2R ] »n I
Costos fijos mensuzle s [Sokes) 16337733 18 54630 199458.72 19948311 199,507

FUNTO DE EQUILIBRIO enuwnidad Costo fijo
Valor de

venta unitario
- Costo

COMPROBACION DEL PUNTD DE EGUILIERIO

lerAnio 2do anio Jer Ao 4to Afio Sto Ao
PUNTO DE EQULIBRID &n wnidades Mansual= 16837713 189 54630 19945872 19948311 19950755
3.5 3300 M5 nn TR
PUNTO DE EQUILIBRID en wnidades Mansual= 5345 574333 5TER4 5507 81 525805
ler Ao 2do anio lar dfio dto Afio Sin Ao
Valor de venta x punte de e quilibric me nsual M0 530s M 75699 F-thi-% ] A PRS0 ES
Costo variable unitarie x puni
equili bric mensw=l T #1089 2543012 AT BANE
GANANCIA BRUTA 16837733 189 54630 19945872 19948311 19950795
GASTOS ADMINISTRATIVOE ATILE 1032630 WTEeT 10740711 10743.%
GASTOS DEVENTAS 2430000 5, 160000 3207600 EFI A ] 9107600
GANANCIA OPERATIVA 000 000 0m 0.00 0.00
Impuesi a larenk 000 000 0.00 000 000
GANANCIA NETA 0.00 000 000 0.00 0.00

Mota: odos los montos son expresados en soks

Fuente: Elaboracién propia

Se ejecutaron cOmputos y programaciones de las cancelaciones si se solicitara un
financiamiento para poder cumplir con el gasto inicial de inversiones y realizacion
de la actividad, indicado eso en la tabla 40, no obstante, dichos pagos no se
consideraron en el flujo de caja libre, debiéndose deducir del flujo si se llegase a

solicitar la financiacién por S/ 35,445.
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Tabla 41.
Célculo de intereses, cuotas y amortizacion de préstamos bancarios.

Imports 8 Flnencler S5FAS5, 44500
BCF 2o Emomg mr —
EN-1 5 F T T L =] b FTF 3
Cuots sl ZS21s 449

Farl oo ek Js 73 =T ] Aummrt] sl o amlds

= g
Tl L 55513 LS. A B0, 33 ASOES T
Tt~ 15 S AT LT ST AATLETO
mar-1E Sda T& LS. A aEFLTD BRFRT. OO
mhir=LlE ST LS. A g rd A SR
-1 Saz oL LT ARS. 43 A SRE TS
JuireLE S35 .00 LS. A - 3 1eE 51
Jual =15 S1= .0 LS. A S 5 ATROL OT
o1 1371 LTS 401 T3 i ]
o1 ] LTS a08 O ElEel 31
oCt-1E SOL.OE LS. A AL &3 ALSTE B
o -1 B - LS. A A0, WL AL1SS e
=1 AT =4 LAY a437. =0 BOTIE A%
- 481.2% LTS Az 1E BOTEE D
fab- 20 Ere 1S 43 AR ZoEZ3. 3D
20 SET =5 1S 43 AR @0 2oa0%. 41
‘w20 AED 53 LS. A A% WL IEESD &
-2 a4=3 .40 LAY a3 o ILAGD 4%
Jum-2o aam 1T LAY aEmE TT Q0L LA
Jual =20 43082 1S 43 Erg-4-~ ITEATES
E It ] 431 3% 1S 43 A0S D ITOER S8
. 43377 1% 43 AL ET IEEEE T
=20 A8 DT LAY A 3T EOET. 432
o w2 408.2% w1543 =TI ITZEZED. 23
dls-20 40031 w1543 =13 i )
are-21 aE2.24 1% 43 =33.30 24531 B
fab- 21 TN 1% 43 =31 .30 IO, 5D
rmar-21 ar=E.Ta wlS. S5 = IZ45TTE
=21 2ET.2IT w1543 =2 1T 22202 &1
=21 L2 w1543 =T 2234 0T
Jun-21 B T L. === an 2LTROL AT
Juil-21 2341.11 1% 43 =ra a3 2L IOE o8
ag=—- Il &3z.11 LT SEE. 33 IoEII.TI
r@ap-21 222 =8 wlS. S5 S a5 ot - B 2
oct-21 awm.7To LS. 44 BOL T4 15428 51
-2 L 2028 LS. 44 &1L 1T 1EELT. 33
alz-2 L @D LT EZD. TS lEIFE &L
wrrE-I2 - LT f-—C= - ITSEE 1S
fat- 23 2711 LTS B30, 23 b= L]
rmar-22 S DB LS. 44 BSOS 1EITS A4S
mhir=23 i ] LS. A B0, 55 1581481
=22 Tad 55 LS. A D B 1aE4 O3
Jur-23 3208 LT SR L. S0 1425282
Jual =32 23337 LTS O 1SS 5T
mgoe22 213 %3 LTS TOZ L 1T EET. B4
T 23 brd s LS. A T1E. =T 1215372
f=2o D 1D 34 LS. A TI5 1D 11428 53
o2 2 17E S LTS TERE A 18I 1T
=322 LET .4 LTS AT TR
-2 3 1==73 1S 43 TERTD =108 87
Tab- I3 pit - -L Y LS. A TrLED E4LI BT
rar-23 13178 LAY TR, TERE. 1
B3 11540 LAY TEE. B EE2a.23
-2 107 .02 LTS BOE 33 o4 G L
Jur-23 = aE 1S 43 B2 Lo 230372
Juil-23 BL =D 1S 43 BE=23. == BIEETT
mg=-23 -y LAY BAT.OL =237
s 23 == 1T LAY BED.TT TEED 5D
oct-23 4170 w1543 AT 1TER.7TE
-2 2R.01 1S 43 BET.A3 @01.33
Hi=-323 14.13 SIS 43 =01 33 oD

Mota: todos o= montos son awpressd o an 5ok

Fuente: Elaboracion propia
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

e El plan de marketing consentira establecer un espacio de separacion entre
el triunfo y la ruina de una compaifia, de alli que su organizacién es de
transcendental relevancia en cualquier plan de negocios, en este se debera
incluir el fragmento de la poblacion al cual se dirigira la mercancia a brindar.

e La victoria de un plan de Marketing, se basara en determinar correctamente
la poblacién a la que se brindara la mercancia, la delimitacién de la demanda
considerada y la delimitacion de los canales a usar al acceder a un
comprador ultimo y atraerlo al grupo de clientes.

e De acuerdo con las programaciones econdmicas del plan, se pronostica
conseguir una ganancia de S/384,881.70 en el primer afio, generando ello
una circulacién de caja positiva en un quingquenio, con una Tasa Interna de
Retorno del 17.5 % vy un valor actual neto de S/ 3,397,533.00. El plan de
negocios, entonces, es factible bien desde la perspectiva operativa como

financiera.

Recomendaciones

e Efectuar indagaciones al dia y a la semana de las ventas, con el propdsito
de establecer los correctivos de manera pertinente acerca de las acciones
de marketing ejecutadas en el momento.

e Ejecutar exploraciones constantes acerca de la conducta del mercado, con

el objeto de atraer las transformaciones y aprovecharlo o establecer

88

Trabajo de investigacién publicado con autorizacién de los autores.
No olvide citar este documento.




UNIVERSIDAD

¥¢ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

decisiones correctoras para impedir su impresion en las escalas de
comercializacion.

e Efectuar indagaciones de la impresion generada en las ventas cuando se
haga uso de una novedosa maniobra de marketing, con el propdsito de

valorar su efectividad.
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