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RESUMEN

La comercializacién de productos elaborados a nivel local en la provincia de
Chimborazo, concretamente en el cantén Guano han mantenido un estancamiento en los
Ultimos afios, productos de cuero y afombras se comercializan a nivel nacional,
limitando el espacio de ofertalocal y regional.

El objetivo de esta investigacion es la elaboracion e implementacion de un Plan de
Negocios en el Almacén de Alfombras y Artesanias Guano, microempresa dedicada a
la fabricacién a mano en telares y a la comercializacion de alfombras importadas en
tamarfios, colores y disefios variados. Dicha propuesta dinamizar4 su produccién y
comercializacion en la ciudad de Riobamba, paralo cual se harealizado lainvestigacion
de la demanda potencial en funcion de la segmentacion del mercado, los gustos y
preferencias de los consumidores y la capacidad adquisitiva; factores que demuestran la
existencia de un mercado potencial. De esta forma ante la presencia de la demanda se
disefian nuevas estrategias de marketing que mejoren la comercializacion y oferta de
los productos.

Metodol 6gicamente partimos de un andlisis descriptivo a través de encuestas, que
permite conocer la realidad del sector, los datos procesados estadisticamente
permitieron determinar la demanda insatisfecha de manera que se pueda viabilizar la
implementacion de un Plan de negocios hacia un mejor posicionamiento de la empresa
anivel local y regional.

Los resultados obtenidos proyectan que la correcta aplicacion de la propuesta de
negocio en el que se establece & disefio de plan de produccién, financiero, de marketing
y administrativo mejoran las ventas, logrando determinar el equilibrio empresarial y la
consecuente generacion de ingresos por ventas que dinamicen y proyecten un
incremento en sus utilidades.

La recomendacién enfatiza a diversificacion de mercaderia, buscar un lugar mas amplio
del local que permita una mejor cobertura y exhibicion del producto, aplicar el
marketing mix expuesto y aplicar las estrategias creadas para este trabajo investigativo
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ABSTRACT

The marketing of products manufactured locally in the provimee of Chimborzo,
specifically in the canton Gueno, hos remuined stagnunt in recent years, Additionally,
leather products and carpets have been sold nationwide which has limited the space for
local wnd regiomal supplics,

The objective ol this research was the development and implementation of a business
plun for Warshouse Carpet & Crafis Guano, which manofactures micro hand looms and
imparts and markets of ull sizes. colors. and vaned designs of carpets. This proposal
wais designed 1o invigorate production and marketing in the city of Riobamba. Research
had been done on the potential role of markel segmentation demands, consumer tstes
and preferences, and purchasing power. Thes: (actors demonstrated the existence of a
potenitial market which fed to new marketing strafegies W improve the marketing umnd
supply of the designed produets,

Methodologically, the research was initiated with a descriptive analysis through surveys
toy find ot the gualities of the sector.  The duta was statistically analyzed to determine

-ary unmet demands so that it could make possible the implementation of a business
plien for the company.

The study concluded thal the correct application of this proposal established  plan of
production, finance, marketing, and management to improve sales. The study also
found that managing to determine the business production halance and to encourage the
generation of sales revenve produced a more dynamic inoregse in profits,

The study recommended o preater diversification of merchandise; the aequisition of a
larper physical facility to allow more locsl coverage und for hefter product display, and
applving a better marketing mix and implementation strulegics.

= g
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INTRODUCCION

La Empresa Alfombras y Artesanias Guano inicié sus actividades como una pequefia
empresa en el afio 2003 con la finalidad de embellecer, decorar y abrigar sus hogares
tratando de posicionarse en el mercado local y naciona con sus productos de la mejor
calidad, dando una atencién personalizada y puerta a puerta obteniendo ingresos

adecuados |os cuales le permitieron ir creciendo.

Este negocio es un patrimonio familiar ya que ha ido de generacion en generacion con
nuestras bellas y mundialmente conocidas Alfombras, tratando de mantener este bello

arte que por diversos aspectos se esta perdiendo.

Cabe mencionar que se comercializa con alfombras importadas desde hace unos pocos
afios teniendo gran aceptacion por factores como: costos, colores, disefios, calidades y
tamarios entre otros.

Espor ello que se ha Implementado el Plan de Negocios creando estrategias nuevas que
logren posicionar en el mercado frente ala ofertay demanda.

CAPITULO I;: Marco Tedrico que sustenta los diferentes fundamentos que respaldan la
investigacion.

CAPITULO II: Hace referencia ala metodologia de investigacion, que puntualiza el

disefio de lainvestigacion cuasi experimental.

CAPITULO IlI: Serefiere aloslineamientos alternativos de la Guia de Plan de
Negocios en el Almacén de Alfombrasy Artesanias Guano, en €l que puntualiza: tema,
presentacion, objetivos, fundamentacion, contenidos y |a operatividad parala

aplicacion.

CAPITULO IV: Andlisis e Interpretacion de resultados a través de cuadrosy graficos

estadisticos, comprobacion de Hipétesis general y especificas.

CAPITULO V: Se determiné conclusiones y recomendaciones del estudio de

investigacion.
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CAPITULO |

1. MARCO TEORICO

1.1. ANTECEDENTES

Las afombras forman también parte integral de cada hogar. En la actualidad, las
alfombras contindlan alcanzando estandares de calidad muy atos y son muy

apreciadas en los mercados nacionales e internacional es.

El protagonismo de la alfombra en la decoracion es realmente importante y se debe,
no sdlo a su capacidad para transmitir confort y calidez al ambiente, sino a su
especialidad en la coordinacion de los demas el ementos decorativos como muebles,
color de las paredes, luces y demés detalles que la adornan.

Para afrontar las innumerables complegjidades que encierran los diferentes tipos de
(ROBBINS, S; COULTER, M., 2009) mercado, se necesita planificar e implementar
una 0 masestrategias de mercado con la finalidad de lograr los objetivos que la

empresa o unidad de negocios se ha propuesto alcanzar en su mercado meta.

(SANDHUSEN, 2002) en su libro "Mercadotecnia’, proporciona la siguiente
clasificacion deestrategias para el crecimiento del mercadoo estrategias de
crecimiento para los productos ya existentes y paralas nuevas adiciones a portafolio

de productos.

Al acceder a nuevas actividades hace que la empresa opere en entornos nuevos
competitivos, por lo que de acuerdo a su investigacion determina que la
diversificacion requiere nuevos conocimientos, técnicas e instalaciones, es decir; un
cambio fisico y organizativo empresarial que representa una quebradura a su

trayectoria pasada.

Esta empresa cuenta con una amplia gama de Alfombras tanto hechas a mano como
importadas, para todo tipo de espacio fisico, varia mucho de acuerdo ala calidad, a
material y a tamafio. La gama actual de Alfombras y Artesanias Guano esta en
boga siendo su principal producto las alfombras importadas en diferentes calidades,

modelos y colores como a continuacion detallamos:



Cuadro 1.1 Carterade M ercaderia Almacén

ALFOBRAS

HECHA A OO%borrego
MANO
Lana 100%
alpaca
lana acrilica
ALFOMBRAS Lana sintética
IMPORTADAS
Acrilico
Seda

Todo tamarfio y
variados disefios

Todo tamafio y
variados disefios

Todo tamafio y
variados disefios

Todo tamarfio y
variados disefios

Todo tamarfio y
variados disefios

Todo tamafio y
variados disefios

Fuente: Almacén Alfombrasy Artesanias Guano

Elaborado por: Marcia Zela Arévalo.

I O N

Domicilios,
instituciones Publicas
y Privadas

Domicilios,
instituciones Publicas
y Privadas

Domicilios,
instituciones Plblicas
y Privadas

Sala, comedor,
dormitorio, hall,
oficinas

Sala, comedor,
dormitorio, hall,
oficinas

Sala, comedor,
dormitorio, hall,
oficinas



1.1.1. ResefiaHistérica de Alfombrasy Artesanias Guano

Dia a dia en nuestros talleres gente ingeniosa fabrica alfombras que tienen renombre
internacional, las cuales son elaboradas en forma manual, de diversos materiales,
lana de borrego, lana sintética e incluso lana de alpaca.

Anteriormente a mas de los obrgjes que habian Ilegado a ubicarse en un altisimo
sitial de prosperidad, pues los tegjidos como bayetas y mantas eran de excelentisima
calidad.

Muestra de aquello es lariqueza artesanal que existe y se exhibe en |os méas grandes
museos del mundo como verdaderas joyas de valor incalculable, por sus finos
acabados y su exquisita textura, lo que es corroborado por los estudios
arqueolégicos que ponen de manifiesto la existencia de ponchos, mantas,
purunpachas (vasijas de barro) habil y bellamente confeccionados por nuestros

artesanos que han heredado este arte de generacion en generacion.

Otros artesanias que engrandecen a Guano a parte de las afamadas alfombras son los
realizado en cuero como zapatos, carteras, chompas, billeteras, correas, las artesanias
hechas con totoras, cabuyas, carrizo y las realizadas en bayetas y finas mantas que
han hecho de Guano sea visitado diariamente por centenares de clientes de todos los
lugares del Ecuador eincluso del extranjero.

1.1.2. IMPORTANCIA

El plan de negocios es un instrumento bésico en la direccion de la empresa, Su
importancia radica en que esta herramienta permite la direccién, la orientacion
concreta de la gestion de las operaciones, en un periodo dado, para alcanzar sus

objetivos. Una empresa sin plan de negocios es como un automaovil sin direccion.

Un Business plan también llamado Plan de Negocios es un documento que especifica
que en él se expone el proposito general de una empresa, en estudio comercial,
técnico, financiero y de organizacion, incluyendo temas como los canales de

comercializacion, el precio, la distribucion, el modelo de negocio.

Para emprender un plan de negocios, se debe de considerar la creacion de un
proyecto escrito que evalle todos los aspectos de la factibilidad econdémica de su

iniciativa comercial con una descripcién y andlisis de sus perspectivas empresariales.



El plan de negocios es un paso esencial que debe tomar cualquier empresario
prudente, independientemente de la magnitud del negocio, para eso se toman

encuentra 2 puntos

En primer lugar, definiray enfocard su objetivo haciendo uso de informacion y
andlisis adecuados

Puede usarlo como una herramienta de venta para enfrentar importantes
relaciones, incluidas aguellas con sus prestamistas, inversionistas y bancos.

Como parte de un plan de Negocios tenemos como principales estrategias, €
comercio electronico, se refiere a la venta de productos, Actualmente este segmento

presenta el crecimiento mas acelerado de la economia.

Es importante mencionar que para un Plan de Negocios no dejaremos de mencionar
el area de Marketing en donde planificamos la manera de llevar la imagen

corporativa a nuestros consumidores.

Deigual forma para un plan de Negocios son analizados los productos que ofrecen al
publico a que estan dirigidos y qué vamos a ofrecerles. Si bien para un plan de
Negocios de Marketing tiene un estrecho vinculo con el plan de medios, el Plan de
Marketing define con claridad qué es el producto final, con sus variables analizadas,

su presentacion y 10s objetivos puntuales de las campafias y sus acciones.

Actualmente en la Globalizacion todo se encuentra en un mismo conjunto, y por
medio del avance de la tecnologia es muy recomendable establecer un plan de
Negocios en lared de Internet.

12. FUNDAMENTACION CIENTIFICA

La presente investigacion tiene como objeto buscar temas a investigar que oriente
las acciones y propuestas valederas que se empleara en el disefio del plan de
negocios paraladiversificacion de la cartera de productos de la empresa Alfombras y

Artesanias Guano, en la ciudad de Riobamba.

1.2.1. Fundamentacion Filosofica
Segin (Ernest && Young, 1994) dice “El plan Empresarial de negocios es
fundamental para la busgueda de financiamiento, pues este brinda la informacion

necesaria para evaluar un negocio.”



Un plan de negocios no debe limitarse solo a célculos econémicos y nimeros. La
informacion cuantitativa debe estar sustentada en propuestas estratégicas,

comerciales, de operacion y de recursos humanos.

Seguin (Castafieda & Martinez, 2005; Martinez, 2005) dice que “el plan de negocios
es aquella herramienta que permite a la empresa identificar los resultados a ser
alcanzados, y también sirve como carta de presentacion para los posibles

financistas.”

Para (Herndndez Y Rodriguez, 2011)"Planear implica elegir las decisiones mas
adecuadas acerca de lo que se habra de realizar en el futuro”.

La Planeacion establece las bases para determinar el elemento de riesgo y inimizarlo,
la eficiencia en la g/ecucion depende en gran parte de una adecuada planeacion y se
obtendra buenos resultados.

(Sutton, 2005) en el libro de las” estrategias claves sobre como preparar planes
exitosos para los negocios e inversiones”. Un plan de negocios incluye elementos
claves del éxito empresarial: mercadotecnia, competicion, direcciéon y persona. Un
plan de negocios exitoso incluye un resumen gjecutivo, una declaracion de objetivos
fundamentales.

1.2.2. Fundamentacion Epistemol6gica

El primer paso necesario a la hora de definir un concepto es determinar el origen
etimol6gico del mismo. En este sentido, podemos subrayar que es en el griego donde
encontramos |os antecedentes del término epistemologia que ahora nos ocupa. Mas
aln, este sustantivo esta compuesto por la union de dos palabras:. episteme que se
puede traducir como conocimiento o ciencia y logos que vendria a significar

discurso.

Laepistemologia es una disciplina que estudiacémo se genera y se valida el
conocimiento de las ciencias. Su funcién es analizar los preceptos que se emplean
para justificar los datos cientificos, considerando los factores sociales, psicoldgicos y

hasta histéricos que entran en juego.

Otra disciplina relacionada a la epistemologia es la metodologia hay que resatar
gue, para el metoddlogo, €l conocimiento no esta sometido a un juicio devalor selo

considera, en cambio, como informacién ya validada y admitida por los cientificos.
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Lo que hace la metodologia es analizar como se puede expandir o incrementar €l

conocimiento cientifico.

Se puede decir que la epistemologia, en Ultima instancia, busca conocer el
conocimiento. Este juego de palabras nos ayuda a entender que, a tomar €
conocimiento cientifico como epicentro de sus preocupaciones, 1o que hace d
epistemologo es perfeccionar dicho conocimiento, incrementando su utilidad y su
valor anivel social.

1.2.3. Fundamentacion Legal

Este trabgo se sustenta en las bajo las siguientes normas, leyes, ordenanzas
investigativas toda actividad empresarial sea como sociedad de hecho o de derecho
en e Ecuador estd garantizada por el méximo nivel legal que representa la
Congtitucién. Es necesario recalcar que la empresa debe producir con calidad, y sus
funcionarios y operaciones, deben sujetarse a lo dispuesto por laley para que esta

garantia seavalida.

La investigacion toma como fundamento los articulos contemplados de la
Congtitucion de la Republica de Ecuador 2008, aprobada por referéndum en que se
establece:

Art 23, numeral 16, lalibertad de empresa como un derecho civil de |las personas.

El Art 3, numeral 4, del mismo cuerpo legal, establece como un deber del estado
“preservar el crecimiento sustentable de la economia, y el desarrollo equilibrado y
equitativo en beneficio colectivo”. En el mismo sentido el numeral 5 indica como
objetivo del Estado “erradicar la pobreza y promover el progreso econémico, social y

cultural de sus habitantes”.

La Constitucion de la Republica, en su Art 243, numeral 3 menciona que es un
objetivo permanente de la economia “el incremento y la diversificacién de la
produccion orientados a la oferta de bienes y servicios de calidad que satisfagan las

necesidades del mercado interno”.

Articulo 320 de la Congtitucion establece que la produccion, en cualquiera de sus
formas, se sujetara a principios y normas de caidad; sostenibilidad; productividad

sistémica; valoracion del trabajo; y eficienciaeconémicay social.



De tal manera toda actividad empresarial sea como sociedad de hecho o de derecho
en e Ecuador esta garantizada por el méximo nivel legal que representa la
Constitucion. Es necesario recalcar que la empresa debe producir con calidad, y sus
funcionarios y operaciones, deben sujetarse a lo dispuesto por laley para que esta

garantia seavalida.

123.1. Ordenanzas L egales-Normativa

1 Darle un nombre a la empresa. Cuando ya se tiene el nombre se dirigete a
la Slper Intendencia de Compafiia para reservarlo, 0 enterarte de que ya esta
ocupado. En caso de que no esté registrado por otra persona tienes un plazo de 30
dias de reserva, s lo necesitas puedes ampliar este plazo haciendo una peticién
expresa de més tiempo. Después tienes que acercarte a cuaquier banco para abrir
una Cuenta de Integracion de Capital, con un minimo de 200 ddlares cual fuera que

sea €l tipo de negocio.

2. Escritura de la Congitucion de la Compafia. Este documento debe
redactarlo un abogado, por su ato contenido de informacion detallada. Luego de eso,

tiene que ser elevado ainstrumento pubico para que seainscrito en una notaria.

3. Registro mercantil. Cuando ya esté aprobada la Congitucion de la
Compafiia esta debe ser ingresada a la Slper Intendencia de Compafiias, que la
revisard mediante su departamento juridico. En caso de que exista algun error, sera
devuelta para redlizar las correcciones correspondientes. De ser aprobado, €l
documento debe pasar a Registro Mercantil junto a una carta en la que se
especifique e nombre del representante legal de la empresa. Al momento de estar

inscrita en esta dependenciala compafiia ya habra nacido legalmente.

4. Slper de compafiias. Cuando la constitucion de la compafiia haya sido
inscrita en e Registro Mercantil 1os papel es deben regresar ala Slper Intendencia de

Compaiiias, para que lainscriban en su libro de registro.

5. Crear o sacar € RUC, en e SR.I como ultimo paso paratributar y cumplir

con las obligaciones que exige laley.



1.2.3.2 Producciéon Nacional de Alfombras.

La produccion nacional de ALFOMBRAS desde hace unos 15 afios atras se ha visto
afectada y disminuida en un 80% con relacion a afios anteriores debido a varios
factores que estan poniendo en riesgo la perdida de este precioso arte estos son: la
escasa mano de obra que hoy existe en nuestro Canton, gente que ha tenido que
emigrar atierras extranjeras en busca de mejores dias para sus familias otro factor es
el alto costo de materia prima ya sea en lana de borrego o en lana acrilica, que hace

que este producto encarezca.

La importacién de alfombras de fibras sintéticas a incursionando en el mercado
ecuatoriano desde hace unos 12 afios enriqueciendo a grandes importadores este
producto viene de varios paises europeos, pero es desde hace 5 afios que se cuentan

con datos estadisticos de la evolucion de estas alfombras agui en nuestro pais

Segln datos de la Asociacion Artesanal del Ecuador, en el sector, desde 2000, se han
perdido mas de 1 300 empleos, a pesar de que €l mercado tenderd a estabilizarse
hasta finales de este afio. Sin embargo, "es probable que la cifra aumente”.

Los tapetes importados ha tenido un repunte debido a aumento de varios locales de
comercializacion, pero "en los Ultimos seis meses, ha existido un decrecimiento de

30%, debido alos aranceles que deben pagar las alfombras al ingresar a pais.

La afombra como la conocemos hoy en dia, nos ha acompafiado durante afios. En
sus comienzos era algo que se producia para uso personal, para proporcionar calor y
proteccién en las tiendas de campafia. La técnica de tgjer y anudar alfombras fue
desarrolldndose a lo largo de los afios y los motivos se hicieron mas y mas

detallados. Sin embargo, era todavia una artesania de uso privado.

En d siglo XIX laindustrializacién cobré impulso, y empez6 adesarrollarse el telar,
cada vez mas automatizado. Esto fue € punto de partida en la produccion de
afombras més industrializadas. En Inglaterra comenzd a producirse alfombras
tegjidas a maquina a gran escala en lugares como Axminster y Wilton, origen de este
tipo de alfombras famosas. Con los afios, las técnicas de produccion se han vuelto
més sofisticadas y en la actualidad la mayoria de las afombras en el mercado son

anudadas maquina.



Las alfombras tejidas a maquina de hoy en dia son de alta calidad y por lo genera
Se requiere un ojo entrenado para ver la diferencia entre una afombra anudada a
mano y una producida mecanicamente. Si tuviéramos que sefialar una gran
diferencia, esta seria que las alfombras tejidas a maguina no tienen el alma que se

esconde detras de la obra de arte que representan las alfombras tgjidas a mano.

Por 1o que en Almacén de Alfombras y Artesanias Guano brinda una extensa gama
de mercaderias como son Alfombras importadas de pelo bajo, pelo mediano, pelo
alto, de seda, de yute, de lana, de lana sintética, algodon, chenilla etc.

1.2.3.3 Alfombrasimportadas
La demanda de alfombras en € pais se ha visto afectada en gran medida por €l
impuesto a laimportacion del 70% que estos productos deben pagar para ingresar a

pais.

Existe una atisima demanda por las afombras importadas, considerando que el
precio final de estas es mas bajo las de producidas nacionalmente. Estos precios
varian de acuerdo a los tipos y la cantidad de fibra y material con que estén
elaborados.

El 85% de las alfombras que se importan al Ecuador vienen desde Bélgica, Turquia
y China.

Chimborazo posee el 15.02% de la actividad textil artesanal, la mayor concentracién
se encuentran en los cantones de Alausi, Chunchi, Colta, Guamote, Guano, Penipe y
Riobamba y es donde se elaboran ponchos, tefiidos con la técnica ancestral “ikat”,

las famosas alfombras de guano, fgjas, cintas paraenvolver cabello, entre otros.

Alfombras y Artesanias Guano, considerada como una persona natural no esta
obligada a llevar contabilidad inicia sus actividades desde Octubre del afio 2003,
cumpliendo a cabalidad con sus obligaciones y deberes en el campo tributario y
legal.

En el siguiente cuadro podemos observar la evolucién de las importaciones desde

hace unos 6 anos atras.



1.2.3.3.1 Materiales

Las alfombras tejidas a maquina estan actualmente disponibles en una gran gama de

diferentes materiales y combinaciones de materiales. Hay alfombras producidas

mecanicamente en materiales naturales, tales como lana 'y algodon, pero también son

comunes en fibras y materiales sintéticos. Esta &rea esta en constante desarrollo, y ha

comenzado a ser utilizado en los materiales para alfombras que las hace dificiles de

ensuciar, aunque estos materiales aln son relativamente caros. Todos los materiales

tienen sus propias caracteristicas, pero también desventgjas.

a.

Viscosa. La viscosa es una fibra sintética que recuerda a la seda y que se
produce a partir de materiales naturales como e algodén o la celulosa. Este
material es muy flexible, por lo que ocupa un lugar importante entre las fibras
sintéticas. Gracias a sus caracteristicas se utiliza con frecuencia en la
fabricacién de alfombras para mejorar los detalles y dar ala alfombra un bonito
brillo. A veces, algunas afombras en viscosa sueltan pelo debido a la
utilizacion de materias primas de baja calidad para la fabricacion de las fibras.
La alfombra tiene fibras mas cortas que se desprenden durante € uso y que
suben a la superficie. Sin embargo este pequefio problema puede evitarse
lavando la alfombra después de la fabricacion lo que ademés aumenta e brillo

de laafombra

Lana.La lana se asocia generalmente con las ovejas aunque también puede
provenir de otros animales. Una vez cortada, la lana es hilada y tefiida. Es un
material muy comun en alfombras. repele la suciedad y cuanto mayor es su
contenido en grasa méas suave y brillante es € hilo. La lana utilizada en las
afombras teidas a méaquina esté parcialmente reforzada con una fibra de
plastico para aumentar su resistencia al desgaste y para que tampoco se rompa

durante la fabricacion.

Lana sintética (polipropileno). El polipropileno es una fibra sintética
respetuosa con el medio ambiente. Es uno de los termoplasticos mas comunes
en el mercado, y la Agencia Danesa de proteccién ambiental 1o considera como
el de plastico de menor impacto medioambiental. Este material es muy
resistente al uso y a caor, pero es sensible al frio. Las afombras de lana

sintética son muy asequibles y son adecuadas para las personas aérgicas a las
10



Gr afi

fibras naturales. Este material no suelta fibrasy esfécil de limpiar. Se utiliza a
menudo en la fabricacion de afombras hechas a maguina gracias a sus

caracteristicas.

Algodén. El algodén es una fibra textil proveniente de las plantas de algodon.
Es un material que tiene una buena resistencia al desgaste, facil de limpiar y se
utiliza a menudo para la fabricacion de prendas de vestir y otros articulos
textiles.

Chenilla. El hilo de chenilla se produce a partir de diferentes materiales como
el algoddn, raydn o acrilico, Se produce torciendo el hilo alrededor de un hilo
més grueso. Debido a esta torsion, el hilo se vuelve més grueso, suave y
produce motivos en relieve interesantes gracias a las fibras de hilo que
sobresalen de los hilos trenzados.

Yute.El yute es una planta subtropical que crece en lugares como la India,
Chinay Tailandia. El yute se produce a partir de los tallos de la planta. Las
fibras de yute son a menudo cortas, se utiliza en numerosos hilos de urdimbre
de afombras tejidas a méaquina, 1o que crea una alfombra ligeramente mas

rigida, adiferenciadel algodon que la hace mas flexible.

coll

Alfombrasen telares

—

i i
- -
|_ R

Fuente: MarciaZelaA.
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Grafico 1.2

Alfombrasen Grandes Maquinarias

1

Fuente: MarciaZelaA.

1.2.3.4 Reglamento de produccién y mer cado de alfombras

Que € Ingtituto Ecuatoriano de Normalizacién, INEN, de acuerdo a las funciones
determinadas en el Articulo 15, literal b) de la Ley No. 2007-76 del Sistema
Ecuatoriano de la Calidad, reformada en la Novena Disposicion Reformatoria del
Cadigo Organico de la Produccién, Comercio e Inversiones publicado en el Registro
Oficial Suplemento No. 351 del 29 de diciembre de 2010, y siguiendo € tramite
reglamentario establecido en e Articulo 29 inciso primero de la misma Ley, en
donde manifiesta que: “La reglamentacidon técnica comprende la elaboracion,
adopcion y aplicacion de reglamentos técnicos necesarios para precautelar los
objetivos relacionados con la seguridad, la salud de la vida humana, animal y
vegetal, la preservacion del medio ambiente y la proteccion del consumidor contra

practicas engafiosas” ha formulado el Reglamento Técnico Ecuatoriano RTE INEN
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127 “ALFOMBRAS Y DEMAS REVESTIMIENTOS PARA EL SUELO, DE
MATERIAL TEXTIL”; (INEN, 1974)Registro Oficial 615 de 13-ago-1974.

Cuadro 1.2

Ecuador - Importaciones— Evolucion de Alfombras

Pais

Exportado, 2009 2011 | 2012
r

Arabia 139.183 232.388 183.629 214990 159.444 71.672
Saudi

Bélgica 769.242  901.004  799.514  543.779 1.0194.61 325.853
Chile 304.911 282501 256.326 283482 250.250 113.196
China 341.323 548982  775.210 1.1450.00 562.261 683.176

Colombia  738.119 425606 647476 376983 577.227 535.670

Egipto 209.868 284511 336.985 218554 209.050 158.629

Estados 1.700.41 1.900.30 1.860.62 2.510.24 427400 1.676.74
Unidos 1 8 1 0 8 2

India 172840 488523 910.338 623447 506.079  215.959

Panaméa 410.766  512.813 941437 997423 791.137 462.285

Otros 503.140 428467 336.240 624371 806.189 288.008

Total 5458.37 6.770.39 7.998.08 7.70854 9.285.11 4.565.89
2 2 6 8 7 5

Fuente: Www.Aduanagob.[ecL 777777777777777777777777777777777777777777 _ _ - | Comentario [ws1]: Es es la pagina
Elaborado por: MarciaZdaA. web? No serd www.aduana.gob.ec
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1.3 FUNDAMENTACION TEORICA

1.3.1 PLAN DE NEGOCIOS

El Plan de Negocios es un documento escrito que define claramente las metas de un
negocio a la vez describe los métodos que van a emplearse para alcanzar los
objetivos.

Generalmente es formulado por emprendedores cuando tienen la intencién de iniciar
un negocio, es utilizado internamente para la administracion y planificacion, también
para convencer a terceros, tales como bancos o posibles inversores, de aportar dinero

al negocio.

1.3.1.1 Concepto

(Anthony, 2001)Un plan de negocios es un documento que en forma ordenada y
sistematica detalla los aspectos operacionales y financieros de una empresa. Al igual
gue un mapa guia a un vigero, € plan de negocios permite determinar
anticipadamente donde queremos ir, dénde nos encontramos y cuanto nos falta para

llegar alametafijada.

(Sutton, 2005)Generalmente se piensa que 1os "planes de negocios' son Utiles s6lo a
operaciones industriales que requieren hacer presentaciones a bancos, 0 conseguir
dinero de inversionistas externos. El "plan de negocios' es indispensable para las
empresas peguefias, quizas mas importante que para las grandes empresas que
invierten millones en desarrollarlos, utilizando diversos expertos en variadas areas

del conocimiento empresarial.

Se ha dicho insistentemente que un "plan de negocios' es la herramienta mas
poderosa que puede utilizar una empresa operando en la actual economia de mercado
globalizado.

1.3.1.2 Caracteristicasde un plan de negocios

> Definir diversas etapas que faciliten la medicidn de sus resultados.

> Establecer metas a corto y mediano plazos.

> definir con claridad los resultados final es esperados.

> Establecer criterios de medicion para saber cudles son sus logros.

> Identificar posibles oportunidades para aprovecharlas en su aplicacion.
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> Prever las dificultades que puedan presentarse y las posibles medidas

correctivas.

1.3.1.3 Beneficiosde un plan de negocio

Un plan de negocios para cualquier empresa debe contener 10s siguientes beneficios:
> Crear estrategias, trabgjar por metas.
» Tener objetivos claros define el éxito
> Proyecciones, usar un plan para ir actualizando datos acerca del mercado

potencial, costos, ventas, también ayudara a notar cambios y tendencias del

mercado.

> Priorizar factores como crecimiento del negocio, management y salud
financiera.

> Programar el lanzamiento de productos puede ser muy valioso para mantener
organizacion.

> Delegar tareas, deben tener una personaa su cargo.

> Manejar flujo de cgja, es importante para unir las proyecciones en ventas,

costos, gastos, activosy deudas.
> Ser proactivo en el negocio planear las cosas, dar seguimiento monitoreando
los resultados y tomar correctivos.
Constituye un mito que un plan de negocios pueda predecir €l futuro, pero si crea
expectativas y suposiciones que se pueden manejar, no necesitas un plan largo y

serio sino més bien piensa en éste como una coleccion de listas y tablas.

1.3.1.4 Importancia del plan de negocios

El plan de negocios es un instrumento bésico en la direccion de la empresa, Su
importancia radica en que esta herramienta permite la direccion, la orientacién
concreta de la gestion de las operaciones, en un periodo dado, para acanzar sus

objetivos. Una empresa sin plan de negocios es como un automaovil sin direccién.

Un Business plan también llamado Plan de Negocios es un documento que especifica
que en él se expone el proposito general de una empresa, en estudio comercial,
técnico, financiero y de organizacion, incluyendo temas como los canales de
comercializacion, el precio, ladistribucion, el modelo de negocio.
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Para emprender un plan de negocios, se debe de considerar la creacion de un
proyecto escrito que evalle todos los aspectos de la factibilidad econémica de su

iniciativa comercia con unadescripcion y andlisis de sus perspectivas empresarial es.

El plan de negocios es un paso esencial que debe tomar cualquier empresario
prudente, independientemente de la magnitud del negocio, para eso se toman

encuentra 2 puntos importantes:

> En primer lugar, definirdy enfocard su objetivo haciendo uso de informacién
andlisis adecuados

> Puede usarlo como una herramienta de venta para enfrentar importantes
relaciones, incluidas aguellas con sus prestamistas, inversionistas y bancos.

Como parte de un plan de Negocios tenemos como principales estrategias, €

comercio electronico, se refiere a la venta de productos, Actualmente este segmento

presenta el crecimiento mas acelerado de la economia.

Es importante mencionar que para un Plan de Negocios no dejaremos de mencionar
el &ea de Marketing en donde planificamos la manera de llevar la imagen
corporativa a nuestros consumidores.

Deigual forma para un plan de Negocios son analizados los productos que ofrecen a
publico al que estan dirigidos y a que se va a ofrecer. Si bien para un plan de
Negocios de Marketing tiene un estrecho vinculo con e plan de medios, e Plan de
Marketing define con claridad qué es el producto final, con sus variables analizadas,

su presentacion y |os objetivos puntuales de las campafias y sus acciones.

1.3.15 Estructuradel plan de negocios

1.3.1.5.1 Resumen Ejecutivo

Un plan de negocios comienza con un resumen gecutivo tipicamente de dos hasta
cinco paginas con informacidn bésica del negocio, incluyendo qué tipo de productos
0 servicios vende, el estado del rubro a que pertenece y los planes a futuro. Si la
compafiia es nueva, entonces debe incluir la experiencia de los empresarios y las
razones por las gue la compafiia tendrd éxito.
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El Resumen gjecutivo debe ser: Ldgico, claro, e interesante dentro de esta seccion

disminuiralaconfianza del lector si consigue la atencion del lector €l resto seraleido.

Dentro del Resumen Ejecutivo se debe considerar:

> Estado Actual de laempresa

» Productos, servicios, clientes

> Resumen del presupuesto financiero

> Decisiones, estrategias yo financiamiento requerido
El resumen Ejecutivo debe contener:

La oportunidad de negocio

Investigacion y andlisis del mercado

Plan Mercadol 6gico

Disefio y desarrollo del Producto o servicio
Manufacturay Plan de Operaciones
Equipo emprendedor

Plan financiero

YV V V V V V V VY

Anexos

1.3.15.2 Descripcion del Negocio

Describe a la empresa todos sus estédndares, sus objetivos, oportunidades y las

amenazas que lo rodean.

Un punto importante a considerar para la realizacion de esta parte del plan de
negocios tiene que ver con mirar las caracteristicas demogréficas o psicogréficas,
como €l estilo de vida de tu cliente, su personalidad o el comportamiento del

consumidor en el mercado.

El andliss FODA es una herramienta que permite conformar un cuadro de la
situaciéon actual del objeto de estudio (persona, empresa u organizacion, etc.)
Permitiendo de esta manera obtener un diagndstico preciso que permite, en funcion

de ello, tomar decisiones acordes con los objetivos y politicas formulados.
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Cuadro 1.3

| = ‘[Comentario [ws2]: Revise los espacios ]

Modelo Matriz FODA

Fortalezas. situaciones y servicios que Oportunidades: factores que ayudan y
ofrece la empresa. posbilitan la consecucion de los
objetivos.

Debilidades: situaciones o factores que Amenazas: factores desfavorables que
representan riesgo y dificultan afectan negativamente ala empresa

negativamente a la empresa

Fuente: Buenos negocios “Analisis Foda”(2012)
Elaborado por: MarciaZelaA.

1.3.1.5.3 Comercializacion y Mercadeo

Mercadeo y  Comercializacion son actividades que se realizan dentro de
una organizacion, y en la sociedad de esta manera actlian en dos planos consecutivos
la Micro comerciadizacion y la Macro Comercializacion de los productos.
Coincidiendo con (Stanton, 2005).

Es un sistema tota de actividades empresariales encaminado a planificar,
fijar precios, promover y distribuir productosy servicios que satisfacen necesidades

de los consumidores actuales o potenciales.

Por 1o genera la comercializacion tiene la finalidad de gecutar una relacion de
intercambios entre las partes gque intervienen la sociedad mediante € desarrollo,
valoracion distribucidn, promocion de bienes y servicios donde los individuos

desean satisfacer una necesidad determinada.

a. Comercializacion.
Conjunto de funciones gque se desarrollan desde que €l producto sale del lugar de

establecimiento de un producto hasta que llegan a consumidor.

b. Mercadeo.

El objetivo es tratar de investigar y conocer las necesidades de los consumidores o
sus carencias basicas propias de naturaleza como condicion humana, parea el disefio
y desarrollo de nuevos productos. Coincidiendo con, KOTLER (1992): "proceso
socia y de gestion a través del cual los distintos grupos e individuos obtienen 1o que
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necesitan y desean, creando, ofreciendo e intercambiando productos con valor para

otros'

Las industrias deben buscar una finalidad, €l conocer las necesidades bésicas de los
consumidores, como gustos y preferencias, y estos elementos sirven para disefiar
nuevos productos y ampliar su mercado de manera preferencial.

c. Mercado.

Lugar de encuentro entre la ofertay la demanda.

1.3.1.5.4. Segmentacion del Mercado

La segmentacion de mercado es el proceso, como su propio nombre indica, de dividir
0 segmentar un mercadoen grupos uniformes mas pequefios que tengan
caracteristicas y necesidades semejantes, la segmentacion de un mercado se puede
dividir de acuerdo a sus caracteristicas o variables que puedan influir en su
comportamiento de compra. Los siguientes tipos de segmentos los podemos ver a
continuacion: Estos segmentos son grupos homogéneos (por jemplo, las personas en
un segmento son similares en sus actitudes sobre ciertas variables)..

Es decir, probablemente tendran las mismas reacciones acerca del marketing mix de
un determinado producto, vendido a un determinado precio, distribuido en un modo
determinado y promocionado de una forma dada. La segmentacion sirve para

determinar los rasgos basicos y generales que tendra el consumidor del producto.
Tenemos como principales puntos:

Segmento de Mercado
Mercado Metao Blanco

Posicionamiento de Mercado

Y V V VY

Variables para segmentar un mercado

1.3.1.5.,5 Elementosdel Mix:

» Producto o servicio: En mercadotecnia un producto es todo aquello (tangible
o0 intangible) que se ofrece a un mercado para su adquisicién, uso 0 consumo y que
puede satisfacer una necesidad o un deseo. Puede llamarse producto a objetos
materiales 0 bienes, servicios, personas, lugares, organizaciones o ideas. Las
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decisiones respecto a este punto incluyen laformulacion y presentacion del producto,
el desarrollo especifico de marca, y las caracteristicas del empaque, etiquetado y
envase, entre otras. Cabe decir que el producto tiene un ciclo de vida (duracién de
éste en €l tiempo y su evolucion) que cambia segun la respuesta del consumidor y de
la competencia

> Precio:

Es principalmente el monto monetario de intercambio asociado a la transaccion sin
embargo incluye: forma de pago (efectivo, cheque, tarjeta, etc.), crédito (directo, con
documento, plazo, etc.), descuentos pronto pago, volumen, recargos, etc. Este a su
vez, es el que se plantea por medio de unainvestigacion de mercados previa, la cual,
definira e precio que se le asignara a entrar a mercado. Hay que destacar que el
precio es el Unico elemento de la mezcla de mercadotecnia que proporciona ingresos,
pues los otros componentes Unicamente producen costos. Por otro lado, se debe saber

que €l precio va intimamente ligado a la sensacion de calidad del producto.

» Plaza o Distribucion:

En este caso se define como, donde comercializar € producto o € servicio que sele
ofrece considera el manegjo efectivo del canal de distribucion, debiendo lograrse que
el producto llegue al lugar adecuado, en e momento adecuado y en las condiciones
adecuadas.

> Promocion:

Es comunicar, informar y persuadir a cliente y otros interesados sobre la empresa,
sus productos, y ofertas, para el logro de los objetivos organizacionales La mezcla de
promocion esta constituida por Promocién de ventas, Fuerza de venta o Venta
personal, Publicidad, Relaciones Publicas, y Comunicacion Interactiva (marketing

directo por mailing, catdlogos, webs, telemarketing, etc.)

La mezcla original demostro ser insuficiente con el desarrollo de la industria de los

serviciosy sectores sociales, es asi como se le agregan estos elementos adicionales.
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Cuadro 1.4

MARKETING MIX| - ‘{Comentario [ws3]: Los otros cuadros J
777777777777777777777777777777777777777777777 estan con minusculas

Disefiosy modelos Listade Publicidad Canales

Caracteristicas Calidad Precios Plazos  Marketing Directo Minoristas

Cantidad Variedad de  de Créditos Promociones de Ventas entrega

productos Formade Descuentos y ofertas Veniay

Distribucion
Pago

Relaciones Publicas

Fuente: Disefio de un plan de Negocios
Elaborado por: MarciaZelaA.

1.3.1.5.6 Investigacion de mercados

Es la investigacion de caracter exploratorio que pretende determinar principal mente
aspectos diversos del comportamiento humano, como: motivaciones, actitudes,

intenciones, creencias, gustos, disgustosy preferencias.

Las personas a las que se les aplica una investigacion representan |0s segmentos alos
gue va dirigido un producto 0 servicio, por lo que los sujetos de investigacion varian
de una a ofraa de modo que se delimitan los pefiles

(geogréfico, demografico, psicolégico, etc.) en especifico de cada grupo de personas.
L as técnicas empleadas en estas investigaciones se llaman: técnicas cualitativas.
Las principales son:

> Entrevistaen profundidad: Es un encuentro uno a uno (entrevistado-
entrevistador), en e que se pretende obtener informacion respecto a las creencias,
motivaciones u opiniones sobre €l entrevistado, con apoyo de una guia de preguntas
para direccionar laentrevista. Esta técnica genera informacion a profundidad sobre
un sujeto en especifico.

> Técnicas de grupo: Sesiones de uno a muchos (entrevistador-entrevistados).
Donde se desarrolla una conversacion con un proposito y un tema en especifico.
También se dirigen en base a una guia de preguntas, y tiene como finalidad €l
andlisis basado en la exposicion de ideas de los entrevistados, generando temas de
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discusion. Esta técnica genera informacidon sobre muchos sujetos, pero es mas

general, a ser realizada en grupo.
1.3.2 Anélisisde Rentabilidad

Los indicadores financieros son los datos que le que le permiten medir la estabilidad,
la capacidad de endeudamiento, e rendimiento y las utilidades de su empresa. A
través de esta herramienta es posible tener una interpretacion de las cifras, resultados
o informacién de su negocio para saber como actuar frente a las diversas

circunstancias que pueden presentar.

Existen varios indicadores financieros, incluso las personas encargadas de este tema

pueden crear los que en e momento crean convenientes, todo depende del caso.

1.3.2.1 Indicadores Financieros

Unindicador financiero es una relacion entre cifras extractadas de los estados
financieros y otros informes contables de una empresa con € proposito de reflgjar en
forma objetiva € comportamiento de la misma. Reflgja, en forma numeérica, €
comportamiento o el desempefio de toda una organizacién o una de sus partes. Al ser
comparada con algun nivel de referencia, €l andlisis de estos indicadores puede estar
sefidando alguna desviacion sobre la cual se podrédn tomar acciones correctivas o

preventivas seglin el caso.

Las razones o indicadores financieros son e producto de establecer resultados
numeéricos basados en relacionar dos cifras o cuentas bien sea del Balance General
y/o del Estado de Pérdidas y Ganancias. Los resultados asi obtenidos por si solos no
tienen mayor significado; sdlo cuando los relacionamos unos con otros y los
comparamos con los de afios anteriores 0 con los de empresas del mismo sector y a
su vez €l analista se preocupa por conocer a fondo la operacion de la compafiia,
podemos obtener resultados més significativos y sacar conclusiones sobre la real
situacion financiera de una empresa. Adicionalmente, nos permiten calcular
indicadores promedio de empresas del mismo sector, para emitir un diagnéstico
financiero y determinar tendencias que nos son Utiles en las proyecciones financieras.

La interpretacion de los resultados que arrojan los indicadores econémicos y
financieros esta en funcion directa a las actividades, organizacién y controles

internos de la empresa.
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Los Indicadores Financieros que se usan con frecuencia son:
> Indicador de Solvencia

> Indicador de Rentabilidad

> Indicador de Cobertura
>

I ndicadores Operativos

a. Indicador es de Solvencia: como su hombre lo indicaesla solvenciao la
capacidad que tiene su negocio para cumplir atiempo con las
correspondientes obligaciones en las que incurre. Si se cuenta con
mayores activos que con pasivos de corto plazo su negocio puede ser mas
rentable.

b. Indicador es de Rentabilidad: esla capacidad o estabilidad quetiene la
empresa para mantenerse a largo plazo. Para saberlo, el negocio debe pasar
por  unestudio financiero através del cual se puedan detectar sus
fortalezas, la solidez de su estructuray las oportunidades de crecimiento.

C. Indicadoresde Cobertura: atravésde ellas es posible evaluar las
operaciones reales del negocio. Como se financian los activos de la
empresay si sobre esos medios es viable un mayor crecimiento.

d. I ndicador es Operativos: por medio de ellas se puede establecer el promedio
pago a proveedores, l0s ingresos generados por lasventasy el tiempo  que

tendrian los productos en €l almacén o en bodega.

Los indicadores financieros son herramientas contables para conocer el estado actual
de su empresay como se encamina hacia el futuro, tenerlas presentes para interpretar
los resultados de su negocio es un plus para poder enfrentar |os retos que estan por

venir.
1.3.3 LaComercializacion

1.3.3.1 Comercializacién y Marketing

El area comercia y de marketing es la responsable de crear la demanday vender los
productos en los distintos mercados. Para alcanzar este objetivo con éxito se deberan
anadlizar las caracteristicas de los tres mercados, las acciones de la competencia y

establecer un plan de marketing dirigido a mejorar la imagen de mercado incidiendo
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en factores clave como el precio, la publicidad, la calidad, la distribucién y la red

comercial entre otros.

El Plan de Marketing tiene como finalidad despertar €l deseo del publico objetivo
seleccionado para que se sienta atraido y compre los productos o servicios de la
empresa. Paraello, se establecen objetivos comerciales y estrategias para a canzarlos.

Para cada segmento objetivo hay que describir 1o gue se conoce como marketing mix
que es la combinacion de cuatro variables que van a permitir abordar con éxito un
mercado. Estas cuatro variables muy relacionadas entre si son: € producto, €l precio,
ladistribucion y la promocién.

a. Ventaja Competitiva. Debemos definir para cada producto como se va a
diferenciar del resto de productos de la competencia. En este sentido, la
diferenciacion puede venir como consecuencia de la propia naturaleza del producto o
servicio que se va comercializar, del proceso que se utilice en su elaboracion, de la
técnica de venta e incluso de otras prestaciones que ofrezca la garantiay €l servicio

postventa.

b. Tecnologia Patentes y Marcas. La empresa posee un area de trabgo y
cosiste en llevar a cabo un proceso de investigacion que permite, por un lado,
conseguir innovaciones que aplicar a los productos existentes, y por otro desarrollar
prototipos de otros nuevos. Con una adecuada inversion se podré conseguir que la
concepcién técnica y € disefio de los productos sean superiores a los de la
competencia, lo cual repercutira muy positivamente en la imagen de marca de la
empresa. A través de la Propiedad. Industrial 1as empresas protegen sus invenciones
con €l objetivo de impedir la copia o plagio, asi como para garantizar un mercado
parael producto.

C. Politica de Precios. El objetivo es decidir qué precios y descuentos se van a
aplicar, si seran uniformes o variarén segun €l tipo de cliente. La politica de precios
debe ser coherente con la politica de producto, es decir, relacion entre calidad,

caracteristicasy precios.

1.3.4 Imagen corporativa
En este punto analizaremos aguellos elementos gque influyen en la imagen por la que
guiere ser conocida la empresa y diferenciada de la competencia. En este sentido,

24



debemos definir una imagen gque posicione a la empresa y transmita la idea de
producto o calidad de servicio que se desea. La imagen ha de responder a unos
conceptos de valor que se desean fijar en la mente del cliente potencial. Algunos de
los elementos de imagen corporativa son el logotipo, lamarca, los rétulos, etc.

El logotipo debera ser sencillo y f&cil de reconocer para captar la atencion del cliente,
original para diferenciarse de otras empresas y destacar por contraste, homogéneo,
con elementos coherentes entre si, sin distorsiones ni variantes de realizacion, asi
como adecuado a criterios sociales y de tiempo.

Graficol.3

L ogotipo de Alfombrasy Artesanias Guano

Y Y

Alfombras y Artesanios  Alfombras | Artaannlna Alfombras y Artesanios

GUANO GUANO

Disefios exclusivos Disefos &xc!u;wus
al gusto del cliente al gusto del cliente

Elaborado por: MarciaZelaA.

1.3.4.1 Edlogan de la Empresa Alfombrasy Artesanias Guano
La empresa debe seleccionar el mercado meta o grupos de clientes sobre los que

desea promocionar paralograr laventa analizando sus caracteristicas.

Ademas, es preciso determinar los objetivos de la comunicacion, es decir, qué
gueremos comunicar al mercado meta elegido en las diferentes etapas del proceso de

compra: conciencia, conocimiento, gusto, preferencia, conviccion o compra.

Para acanzar los objetivos de la comunicacion debemos desarrollar un mensgje
efectivo que capte la atencion, desarrollar interés de buscar mas informacion,
provocar deseo de consumir y accion de compra.

El Eslogan de laempresaes:

“Disefios exclusivos al gusto del cliente”
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1.3.4.2 Roétulos del Establecimiento

El exterior de las instalaciones de la empresa es nuestra carta de presentacion. Dice
de nosotros y de la imagen que queremos transmitir a nuestros clientes. Por €llo,
estudiaremos qué disefio e imagen corporativa tendra el local e instalaciones de la

empresa; colores, materiales, luminosos, rétulos, materiales, etc.

1.3.4.3 Estrategia de Promocion

La estrategia de comunicacion puede ser de dos tipos: de "empuj€" hacia los canales
de distribucion y, posteriormente, estos hacen llegar €l producto a los consumidores
0 de "atraccion” hacia el consumidor, para que posteriormente sea éste quien lo
reclame en el mercado. Para esto es necesario invertir una gran cantidad de dinero en

publicidad y promocion.
1.3.4.4 Canales de Promocion

Para determinar el canal que utilizaremos para transmitir el mensaje debemos decidir
s gueremos una promocion personal, directa y en contacto con la audiencia o
impersonal. A continuacion se explican los diferentes canales de comunicacion:

> Publicidad.- El objetivo de la publicidad esinformar, convencer y recordar a
los clientes la empresa y sus productos o servicios. Para ello, el mensge tendra
formato de informacion o anuncio y se transmitira a través de diferentes medios
television, Internet, prensa, revistas, radio, dipticos, correos, viatelefonica

> Promocion de ventas.- El objetivo de la promocion de ventas es incrementar en
el corto plazo las compras de los clientes. Para €ello, € mensge se transmitira
mediante expositores y otros soportes, principalmente, en e punto de venta
ofreciendo descuentos en precios, productos, concursosy premios, regal os, etc.
Ventas personales.- El objetivo es incrementar las ventas y desarrollar las
relaciones con los clientes. Para ello, se utilizardn diferentes medios telefonicos,
presentaciones en los domicilios de clientes, locales comercialesy feriasy 1o que hoy
este almacén esta trabajando bajo la modalidad de Clientes Referidos.

Merchandising.- Son las acciones y técnicas comerciales en €l establecimiento con €
objetivo de incrementar las ventas. En este sentido, el merchandising trata de crear

un ambiente propicio de compra para € cliente, asi como realizar una adecuada
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disposiciéon de productos, mobiliario, medios y soportes publicitarios y

promaocionales en el punto de venta.

La estrategia de posicionamiento consiste en decidir la imagen con que la empresa
desea ser identificada por su publico objetivo, las variables comerciales que van a
articular e resto de politicas que integrardn e plan de marketing. Los atributos que
vamos a resaltar y sobre los que va a girar la estrategia de marketing son el producto,
el precio, la calidad.
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CAPITULO I

2.  METODOLOGIA

21. DISENO DE LA INVESTIGACION

La investigacion es de campo puesto a que los diferentes instrumentos propuestos se
aplicaron a los entes inmersos en la investigacion, ademas es explicativa porque se
analizaron las alternativas de mercado para la diversificacion de la cartera de

Alfombrasy Artesanias Guano.

Para larealizacion del estudio de mercado se aplic a la poblacién econémicamente
activa de la ciudad de Riobamba, quienes fueron considerados como potenciales

clientes parala nueva linea de productos de Alfombras.

2.2. TIPO DE INVESTIGACION
2.2.1. Por €l propoésito
Por el propésito lainvestigacion es:

a. Cualitativo: valora las opiniones de los autores, informacion recogida en la
revision bibliogréfica, asi como los criterios vertidos por los actores inmersos en
la problemédtica, es decir; la empresa Alfombras y Artesanias Guano y sus

potenciales clientes.

b. Cuantitativo: por cuanto se extrgjo los indicadores de tipo cuantitativo mediante

la recoleccion de informacion empirica en base alos instrumentos propuestos.
2.2.2. Por €l lugar

a. De Campo.-porque se realizo en €l lugar de los hechos, se aplicod encuestas,
entrevistas para conocer la situacion actual, para determinar con que producto

la empresatiene mayor demanday puede diversificar su cartera actual.

b. Bibliogréfica.- Tiene esta caracteristica porque la investigacion recurre a la
consulta de hibliografia especializada sobre el tema estudiado para estructura el

capitulo correspondiente al marco tedrico.
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2.3. METODOSDE INVESTIGACION

En la presente investigacion se utilizd € método descriptivo conocido como
investigacion estadistica ya que describen los datos y caracteristicas de la poblacion
o fendmeno en estudio, este método se aplico pararedizar € diagnéstico situacional
de la empresa que permitié establecer estrategias especificas para el plan de negocios

aimplementarse.

2.3.1. Técnicase lnstrumento para la Recoleccion de Datos.
La técnica utilizada para la realizacion de la investigacion es la auscultacion directa

en €l lugar de los hechos'y la aplicacion de una encuesta

a. Observacion. En la preparacion del estudio de mercado se inicia con la
delimitacion del problema que actualmente la empresa no cuenta con un plan de
negocios que le permita posicionar de mejor manera la cartera de productos actuales

ni diversificarse a otralinea de productos.

b. Encuesta. Se aplicé una encuesta para medir y observar resultados de forma
cuantitativa aplicada directamente a los potencides clientes de Alfombras y

Artesanias Guano.

C. I nstrumento. Se realizé una encuesta que const6 de 10 preguntas dirigidas al
consumidor y potencia cliente de Alfombras y Artesanias Guano, y se realizd una
guia de observacion.

2.4. POBLACIONY MUESTRA

2.4.1. Poblacion

Se tomo en consideracion la Poblacion Econdémicamente Activa de la Ciudad de
Riobamba que segin datos del censo de 2010 es de 70.575 personas, con un
crecimiento anual del 1,5%, debido a que este grupo de personas pueden ser
potenciales clientes para los productos a ofertar por la empresa. La formula para

determinar € ndmero de encuestas a aplicarse, cuando no se conoce, 0 no e tiene
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una clara idea de la situacion del mercado, se dan los valores méximos a la
probabilidad de que ocurra el evento y a la probabilidad de que no ocurra (0.50 y
0.50) asignado estos valores ap y g, en el presente estudio se realizé una encuesta
piloto en la cual la probabilidad de ocurrencia es del 70%. Trabajando con el 95% de
confiabilidad Z = 1.96, esto se aplico en personas desde 25 a 70 afios de edad.

24.2. MUESTRA

Lamuestra se tomo através de la siguiente férmula:

Dénde:
n=  Tamafo necesario de la muestra.

=  Margen de confiabilidad 95% igual a1.96
P=  Probabilidad de que el evento ocurra

= Probabilidad de que € evento no ocurra
N = Poblacion o Universo de estudio

N-1 = Factor de Conversion o finitud

n = 268 encuestas

25. PROCEDIMIENTO PARA EL ANALISISE INTERPRETACION DE
RESULTADOS

Para el andlisis de resultados se utilizé las tablas y graficos que contendran la
informacion obtenida de la aplicacién de las encuestas, inmediatamente se
procederd a interpretar los hallazgos relacionados con e problema de
investigacion, los objetivos propuestos e hipotesis planteadas.
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Para € procesamiento de datos se utiliz6 € programa Microsoft Exce que

permitio tabular y graficar los valores obtenidos en la encuesta aplicada.

26. HIPOTESIS

2.6.1. Hipotesis General

Mediante la diversificacion de la cartera de productos de la empresa “Alfombras y
Artesanias Guano”, esta en la capacidad de incrementar la cobertura del mercado,
asi como de elevar su nivel de reconocimiento social.

2.6.2. Hipotesis Especificas

> El estudio de mercado ratifica la existencia de demanda insatisfecha para e
producto ofertado por laempresa.
> Se necesita conocer la capacidad operativa de la empresa para la
diversificacion de mercaderia
> Elaborar una propuesta de comunicacion de marketing mix que permita un
mejor posicionamiento de productos ofertados por la empresa “Alfombras y
Artesanias Guano”.
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CAPITULO 11

3.  LINEAMIENTOSALTERNATIVOS

31 TEMA

Plan de Negocios en la empresa Alfombras y Artesanias Guano, para mejorar la

Produccion 'y comercializacion
3.2 .PRESENTACION

Alfombras y Artesanias Guano, es una empresa unipersonal ubicada en laentradaa
guano a 8 minutos de la ciudad de Riobamba, con capital privado, surge en Octubre
del afio 2003 esta microempresa se dedica a la comercializacion de ALFOMBRAS
hechas a mano, atendiendo todo tipo de mercado; con €l paso del tiempo ha
incursionado con nuevos productos como son las Alfombras Importadas con una

gran variedad de disefios modernos, colores, tamafios y calidades.

El amplio mercado ecuatoriano permite el crecimiento paulatino y responsable de las
empresas que invierten sus capitales para dinamizar la economia ofreciendo nuevos
productos y/o servicios que permitan al Ecuador ser competitivo frente a otros
mercados.

La empresa cuenta con una amplia gama de alfombras tanto hechas a mano como
importadas, para todo tipo de espacio fisico, varia mucho de acuerdo a la calidad,
material y tamafio. La gama actua de Alfombras y Artesanias Guano esta en boga
siendo su principal producto las alfombras importadas en diferentes calidades y

modelos.

3.30BJETIVOS

3.3.1. Objetivo General
Con la Elaboracion e Implementacion de un plan de negocios en la Empresa
ALFOMBRAS Y ARTESANIAS GUANO, lograra un mejor posicionamiento por

ende obtener mejores réditos econdmicos.
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.3.3.2 Objetivos Especificos

Elaborar un Plan de negocios para mejorar la comercializacion de alfombras y
artesanias.

Implementar en Plan de Negocios de acuerdo a las necesidades del mercado
detectado.

Evaluar los Resultados obtenidos con la lmplementacion del Plan de Negocios en

la comercializacion de los productos expendidos por la empresa ALFOMBRAS

Y ARTESANIAS GUANO.

Elaborar una propuesta de comunicacion mix para mejorar € posicionamiento de

productos a comercializar por la empresa ALFOMBRAS Y ARTESANIAS

GUANO.

3.4 FUNDAMENTACION

3.4.1 Fundamentacion Cientifica

Al acceder a nuevas actividades hace que la empresa opere en entornos nuevos
competitivos, por lo que de acuerdo a su investigacion determina que la
diversificacion reguiere nuevos conocimientos, técnicas e instalaciones, es decir; un
cambio fisico y organizativo empresarial que representa una quebradura a su

trayectoria pasada.

Uno de los principal es aspectos tomados en consideracion para una diversificacion es
la saturacion del mercado tradicional, en el cua la empresa no pudo conseguir los

objetivos de crecimiento dentro del ambito producto mercado.

3.4.2 Fundamentacién Filostfica
Para Sergio Hernandez y Rodriguez. (2005) "Planear implica elegir las decisiones

més adecuadas acerca de o que se habra de realizar en el futuro”.

La Planeacion establece las bases para determinar el elemento de riesgo y
minimizarlo, la eficiencia en la gecucidon depende en gran parte de una adecuada

planeacion y se obtendré buenos resultados.

Es decir un plan de negocios es la base de toda empresa, es muy flexible y
adaptable ya que se hace de acuerdo el momento y el tipo de negocio que vaya a
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planificarse. Con un plan de negocios se asegura de que un negocio tenga sentido

financiero y operativo, antes de su puesta en marcha.

3.4.3 Fundamentacién L egal

Toda actividad empresarial sea como sociedad de hecho o de derecho en el Ecuador
estq garantizada por € maximo nivel lega que representa la Congtitucion. Es
necesario recalcar que la empresa debe producir con calidad, y sus funcionarios y
operaciones, deben sujetarse a lo dispuesto por la ley para que esta garantia sea

vélida paralo que debe contar con los siguientes requisitos:

3.5. CONTENIDO: detallado en revista.
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3.6. Operatividad

Gréfico 3.1

Elaboracién del plan 25/02/2014 Lograr el mejoramiento de la planificacion Secompleto MarciaZela
I nvestigacion de mercado 13/03/2014 Saber las necesidades del mercado Secompleto MarciaZela
Elaboracién del anadlisisFODA  20/06/2014 Conocer las ponencias de la empresa Secompleto MarciaZela
Plan de operaciones 10/07/2014 Elaborar un plan dentro de la empresa Secompleto MarciaZela
Estrategias 22/08/2014 Buscar un método de marketing empresarial Secompleto MarciaZela
Politicas de Marketing 28/09/2014 Establecer lineamientos sobre el producto a ofertar Secompleto  MarciaZela
Estructura organizacional 18/10/2014 Identificar la estructura organizacional de la empresa Secompleto MarciaZela
Encuesta 23-30/11/2014  Obtener resultados Secompleto MarciaZela
Andlisisderesultados 15/12/2014 Conocer si € producto tiene aceptacion en el mercado Secompleto MarciaZela
Encuesta 23-27/11/2015  Obtener resultados Secompleto  MarciaZela
Andlisis deresultados 15/12/2014 Conocer si el producto tiene aceptacion en el mercado Secompleto MarciaZela

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: MarciaZelaA
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CAPITULO IV

4, ANALISISY EXPOSICION DE RESULTADOS

41. ANALISISDEL ESTUDIO DE MERCADO DE ENCUESTA ALFOMBRAS
Y ARTESANIAS GUANO

Laencuestainicial se levant6 entre el 23 al 30 de noviembre del 2014, alos turistas que
visitaron en esos dias € cantén Guano.

La segunda encuesta se latomd del 23 a 27 de marzo del 2015.

4.1.1. Primera Encuesta
Pregunta 1 ¢Visita Ud. Guano por?

Cuadro 4.1.
Visita Guano
Anenies 120 4%
Gesronoma 100 3
Siiosdeatractivo Tuisico o 1%
owes 8
Toa 28 100%
Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: MarciaZelaA

Gréfico 4.1.

Visita Guano

Sithkes da

DEros

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: MarciaZelaA.

a. Andlisis

El 45% de encuestados dijeron que visitan Guano por sus artesanias, un 37% por su
gastronomias, mientras que un 15% por su belleza natural y un 3% por otros motivos.

b. Interpretacién.

Esto significa que existe un gran potencia para la venta de alfombras, pues e mayor

porcentgje de turistas asisten a Canton Guano, para comprar artesanias.
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Pregunta2 ¢En su visitaa Guano le atraen sus alfombras?
Cuadro4.2.

Atraccion por producto

200 75%

e

Fuente: Investigacion de mer cado
Elaborado por: MarciaZelaA

Gréfico 4.2
Atraccion producto

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: MarciaZelaA.

a. Andlisis
De la poblacion encuestada € 75% manifiesta y reconoce a Guano como la Capital

Artesanal mientras que un 25% no dijo nada.
b. Interpretacion

VVemos que Guano es reconocida como capital Artesanal por una gran mayoria de gente

que visita este hermoso Cantén Turistico y Artesanal.
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Pregunta 3 ¢ldentifica Ud. EI Almacén de Alfombrasy artesanias Guano?
Cuadro 4.3.

Identificacion del Almacén

S e
ws

TOTAL 268 100%

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: MarciaZelaA

Grafico 4.3
I dentificacion del Almacén

Fuente: Investigacion de mercado.
Elaborado por: MarciaZelaA.

a. Andlisis
El 43% de los encuestados conocen la empresa Alfombras y Artesanias Guano, ya que es
el primer almacén en sentido Guano- Riobamba, y un 57% dijo que no conoce.

b. Interpretacion
Hace falta de publicidad paralograr un mejor posicionamiento de este local.
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Pregunta 4 ¢Como calificaria la variedad de productos que tiene Almacén de

Alfombrasy artesanias Guano?

Cuadro4.4.
Variedad de productos

aiwle | oo reeeiad
oes £
N < =
TOTAL I 153 100,0%

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: MarciaZelaA

Gréfico4.4
Variedad de productos

Muy malos
B%

Fuente: Investigacién de mercado.
Elaborado por: MarciaZelaA.

a. Analisis
Un 49% dijo que tenemos productos muy buenos, un 28% dijo que eran buenos, un 15%
dijo que son malosy un 8% dijeron que son muy malos.

b. Interpretacion
Hay que mejorar los productos para dar una mejor atencion de tal manera que los clientes
salgan satisfechos del producto que adquieren.
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Pregunta5 ¢Qué nivel de satisfaccion tiene usted de la atencién entregada en €l

almacén?
Cuadro 4.5.
Nivel de satisfaccion

o =
T
B 1000

Fuente: investigacion de mercado
Elaborado por: MarciaZelaA.

Grafico4.5
Satisfaccion

Mada
satistactorio

Fuente: Investigacion de mercado.
Elaborado por: Marcia Zela A.

a. Andlisis

asma-y-mas-per-tosnifies.66% de los encuestados manifesté que al visitar un almacén de

ventas de alfombras no se encontraba satisfecho con laexplicacion y la forma de venta en

el almacén por lo cual postergaba la compra de artesanias en el cantébn Guano, mientras

gue un 34% le pareci6 estar satisfecho.
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b. Interpretacién
Lafalta de una buena atencién hace que se pierda ventas hay que mejorar la atencion al

cliente.
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Pregunta 6 ;Como se enter 6 de Almacén de Alfombrasy Artesanias Guano?
Cuadro 4.6.
Cbmo conocio e Almacén

Fuente: investigacion de mercado
Elaborado por: MarciaZelaA.

Gréfico 4.6
Coémo conocié el Almacén

Redes
sociales

Famiflaresfa

migos
6%

Fuente: Investigacion de mercado.
Elaborado por: MarciaZelaA.

a. Andlisis
Un 56% se informo de la existencia de este aimacén a comprar en el propio local un

36% por medio de familiares, y un 8% tan solo por medio de redes sociales.

b. Interpretacion
Para lograr posicionar €l almacén hace falta trabagjar mucho en promocién y publicidad a

través de medios tecnol 6gicos como son internet, paginas web etc.
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Pregunta 7 8-¢Usted preferiria comprar una alfombra por? | - {Con formato: Fuente: Times New
77777777777777777777777777777777777777777777777777 Roman, 12 pto, Negrita

-« _

Con formato: Parrafo de lista,
Centrado, Sangria: lzquierda: 0 cm,

Cuadro4.7. 32 Primera linea: 2,5 cm, Numerado +
. Nivel: 1 + Estilo de numeracion: 1, 2,
Preferencias 3, ... + Iniciar en: 1 + Alineacion:

Izquierda + Alineaci6n: 0 cm +

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: MarciaZelaA.

Gréfico 4.7
Preferencias

Fuente: Investigacion de Mercado.
Elaborado por: MarciaZelaA.

a. Andlisis
El 42% de personas encuestadas dijeron que les gusta comprar alfombras por la calidad,
un 21% dijeron que compran de acuerdo a precio, un 13% por el disefio ya que mucho

tiene que ver con ladecoracion de sus casas'y un 24% dijo que ninguna.

b. Interpretacion
V emos que hay gran aceptacion de compradores que les importa mucho la calidad.
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Pregunta 8 ¢Qué cantidad de dinero destinaria para la compra de alfombras?

a. Andlisis

Cuadro 4.8.

Cuéanto dinero gastaria en compra

Variable

.
7
.
s
.

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: MarciaZelaA.

Gréfico4.8
Promedio de Compra

Frecuencia Porcentaje I

35%
28%
23%
14%
100%

100
dalares
23%

Fuente: Investigacion de Mercado.
Elaborado por: MarciaZelaA.

La cantidad de dinero que separan para adquirir una alfombra es de 35% personas que

invierten 50 délares, 28% invierten 80 dolares, 23% invierten més de 100 dblares y un

14% no les gusta.

b. Interpretacion

44



La Gente dice que no pueden invertir ninguna cantidad en alfombras ya que hay otros

asuntos mas rel evantes. 7Qué-Productos-compra-cuande-va-a-Guane?
Cuadro-31

Producte-preferide
34 13%

Carteras
::aw 26 10%
Cobijas 14 5%
Artesanias 25 9%
Otres 31 12%
TOTAL 268 100%

Pregunta 9 ;Grafico3L1

Producto preferido compra

B Alfombras

® Japatos
i

u Carteras

B Cobijas

B Artesanias

B Oros




Qué medio de comunicacion piensa usted qué esla mejor para ofertar
alfombras?
Cuadro 4.9

33Pr eferencia medios de comunicacion

76

5
m o

Fuente: investigacion de mercado
Elaborado por: MarciaZela

Gréafico4.9

Preferencias de M ediosde comunicacion

Redes
sociales

Afichos

Puerta &
P rta
1O

Fuente: Investigacion de Mercado.
Elaborado por: MarciaZelaA.

a. Andlisis
Un 28% por medio de medios radiales a través de cufias informativas, un 23% se

informan por medio de redes sociales, paginas web y medios sisteméticos, un 21% dijo
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por medio de prensa escrita ya que se difunde en varias ciudades, un 18% propaganda

como afiches, hojas volantes y un 10% dijo que de puerta a puerta.
b. Interpretacion

Es importante la promocion en varios medios de comunicacion ya que de esa manera se

da a conocer éste almacén.
Pregunta 10 ¢De qué dependeriala compra de alfombras?

Cuadro4.10
-34Compra de Alfombras

Variable Frecuencia Porcentaje

Calidad del producto  [#les) 40%
Atencion al cliente 63 25%

Promociones 57 21%
Otros 43 14%
TOTAL 268 100%

Fuente: I nvestigacion de mercado
Elaborado por: MarciaZelaA.

Gréfico 4.10
Atractivos de Compra

Fuente: Investigacion de Mercado.
Elaborado por: MarciaZelaA.

a. Andlisis
Las personas encuestadas manifiestan un 40% les gusta comprar este producto por la

calidad ya que de esta depende mucho su duracién, un 25% por la atencién con que se les
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atiende, 21% les gusta aprovechar promociones y descuentos y un 14% por otras
situaciones como por ejemplo pararegalo etc.

b. Interpretacion

Podemos apreciar que una mayoria adquiere alfombras por la calidad ya que de esta

depende su durabilidad, otros por la atencion brindada, otros por promociones.

412. SEGUNDA ENCUESTA | ‘{Comentario [US]: HAY QUE
RS R ACTUALIZAR LOS GRAFICOS

Unavez implementado el Plan de Mgjoras para el Almacén, se tomé una nueva encuesta, ~ { Comentario [US]: HAY QUE

en e mes de marzo del 2015 ACTUALIZAR LOS GRAFICOS

Preguntal ¢Visita Ud. Guano por?
Cuadro4.2.1

Visita Guano

131 48,9%
103 38,4%
Sitios de atractivo Turistico 32 11,9%
2 0,7%
268 100%

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: MarciaZelaA.

Grafico4.2.1
Visita Guano
Gastronom
ia
Sitios de
i atractivo

Turistico
12%

Otros
1%

Fuente: cuadro N°4.2.1
Elaborado por: MarciaZelaA.

a. Andlisis
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El 49% de encuestados dijeron que visitan Guano por sus artesanias, un 38% por su

gastronomias, mientras que un 12% por su belleza natural y un 1% por otros motivos.

b. Interpretacion
Vemos que cada vez van aumentando personas que desean adquirir artesanias cuando
visitan la capital artesanal, otros van por gastronomiay atractivos turisticos.

Pregunta2 ¢En su visita a Guano le atraen sus alfombras?
Cuadro4.2.2

Atraccion por producto

_I oo

I 63 23,5%

TOTAL I 268 100%

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: MarciaZelaA.

Grafico 4.2.2

Atraccion por producto

Fuente: Cuadro N°4.2.2.
Elaborado por: MarciaZelaA.

a. Analisis
De la poblacion encuestada €l 76% manifiesta que les gusta ir a guano por sus alfombras
y un 24 % dijo que no.
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b. Interpretacion
Mucha gente va a guano solo por comprar alfombras, y otras van por otros motivos.

Pregunta 3 ¢Conoce Almacén de Alfombrasy Artesanias Guano?
Cuadro4.2.3
Conoce el Almacén

EIR—) s

101 37,7%
268 100%

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: MarciaZelaA.

Gréfico4.2.3
Conocimiento del Almacén

Fuente: Cuadro N°4.2.3.
Elaborado por: MarciaZelaA.

a. Andlisis
El 62% de los encuestados conocen la empresa Alfombras y Artesanias Guano, ya que se

encuentraen un lugar estratégico y un 38% dijo que no conoce.
b. Interpretacion
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Vemos que hace falta mas publicidad paralograr un mejor posicionamiento del local.

Pregunta 4. ¢Coémo calificarialavariedad de productos que tiene Almacén de
Alfombrasy artesanias Guano?
Cuadro4.24
Variedad de productos

I 93 60.4%
I 35 22.7%
o

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: MarciaZelaA.

Gréfico4.2.4
Variedad de Productos

Muy malos
™

Malos
10%

Fuente: Cuadro N° 4.2.4
Elaborado por: MarciaZelaA.

a. Andlisis
El 60% de los encuestados dice que son muy buenos los productos ofertados un23% dijo

que son buenos'y 10% dijo que son malosy un 7% dijo muy malos.

b. Interpretacion
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Podemos darnos cuenta que a muchos clientes les agrada estos productos mientras que

unos pocos no les agrada.

Pregunta 5 ;Qué nivel de satisfaccion tiene usted dela atencion entregada en el

almacén?

Cuadro 4.2.5
Nivel de satisfaccion

Variale " Fresuenda Porcentae|

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: MarciaZelaA.

Gréfico4.2.5

Satisfaccion

MNa

da
satisfactori
o
10%
Poco
satisfactori
o
2%

Fuente: CuadroN°4.2.5.
Elaborado por: MarciaZelaA.

a. Andlisis




aus aue-s en-ae

asma-y-mas-pertesrifies:54% de los encuestados manifest6 que al visitar un almacén de
ventas de afombras no se encontraba satisfecho con la explicacion y la forma de venta,

mientras que un 44% le pareci6 estar satisfecho con |a explicacion.

b. Interpretacion

Vemos que hay mayor parte de clientes satisfechos con la atencién y explicacion que se
les brinda en éste almacén.
Pregunta 6 ¢COmo seenterd de Almacén de Alfombrasy Artesanias Guano?
Cuadro4.2.6
Cémo conoci6 e Almacén

5 o0

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: MarciaZelaA.

Gréfico 4.2.6
Como conoci6 el Almacén

Redes Medios de
sociales
12%

Fuente: Cuadro N° 4.2.6.
Elaborado por: MarciaZelaA.

a. Andlisis
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Un 48 % de encuestados dijo haber visitado el aimacén, un 25% dijo que se informaron

en medios de comunicacion, un 15% por familiares y un 12% por redes sociales.
b. Interpretacion

Podemos darnos cuenta que cada vez asiste més gente al almacén por lo que esta teniendo

aceptacion la publicidad que se esta haciendo.

Pregunta 7 ¢Cuando visita Guano, encuentra usted € tipo de alfombra que
reguiere?
Cuadro4.2.7
Encuentra la alfombra que busca

I el sl |
z

33%

TOTAL 268 100%

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: MarciaZelaA.

Gréfico4.2.7

Encuentra la alfombra que busca

Fuente: Cuadro N°4.2.7.
Elaborado por: MarciaZelaA.

a. Analisis
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Un 39 % dijo encontrar la alfombra que requiere, mientras que un 61% dijo no encontrar
asu gusto.

b. Interpretacion

Existe una mayoria de personas que a ir aguano no encuentrala alfombra a su gusto.

431 EVALUACION

Preguntal ¢Visita Ud. Guano por?
Cuadro4.3.1

Comparacién

Variable Primerg Segunda
_
m
-
I
|

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: MarciaZelaA.

Gréfico4.3.1

140
1m0
100
BD
&0
a0

: im _

o -
Artesanias  Gastronomia
itra:liw
Turistico

B Primera encuesia ISE'LI'idl encuesta

Fuente: cuadro 4.3.1
Elaborado por: MarciaZelaA.
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a. Andlisis

Se puede apreciar que en la segunda encuesta aumenté en todo los clientes se debe a la
promocion y publicidad que se esta haciendo sobre el almacén.

b. Interpretacion

Al redlizar la encuesta sirvié de mucho para darnos cuenta de que estaba afectando a la
empresay tomar correctivos.

Pregunta 2. ;Conoce Almacén de Alfombrasy Artesanias Guano?

Cuadro4.3.2

Comparacién

VEE [ Primera  Segunda
EE =
D 2= =«

TOTAL I 268 268
Elaborado por: MarciaZelaA

Grafico 4.3.2
Comparacién
180
m i
m !
m |
_'lm 4
80
m {
a0 -
0
Primera encuesta Segunda encuesta
B3 who

Fuente: cuadro 4.3.2
Elaborado por: MarciaZelaA
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a. Andlisis

Podemos apreciar que también aumento clientes que dijeron conocer este almacén.

b. Interpretacion

En la segunda encuesta hay mas clientes que estan visitando este amacén.

Pregunta 3 ¢ldentifica Ud. El Almacén de Alfombrasy artesanias Guano?

Cuadro 4.3.3.

Comparacién

n
154

Variable Primera| Segunda
encuesta | encuesta
N =

153 114
268 268
Elaborado por: MarciaZelaA.
Gréfico4.3.3
Comparacién
180
lm | =
m 18
m 3
100 -
M | U
el -
a -
m | 33
n 1 ==
Primera encuesta Segunda encuesta
85 @ N

Fuente: cuadro 4.3.3
Elaborado por: MarciaZelaA.

a. Andlisis
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Con la segunda encuesta se logré dar a conocer mas este almacén y respondieron més

personas que si.

b. Interpretacion

Se puede ver que mas clientes ya identifican almacén de Alfombras y Artesanias Guano.

Pregunta 4. ¢Como calificarialavariedad de productos que tiene Almacén de

Alfombrasy artesanias Guano?

Cuadro4.34

Comparacién

. Primera Segunda

Variable S

encuesta encuesta
Muy buenos 55 93
Buenos 34 35
Malos 20 15

Muy malos 6 11

TOTAL 115 154
Elaborado por: MarciaZelaA

Gréfico4.3.4
Comparacién
100 -
80
&0
an
-l
o - - : ‘
My Buenos Malos  Muy malos
buenos
B Primers encuesta B Segunda encuesta

Fuente: cuadro 4.34
Elaborado por: MarciaZelaA.

a. Analisis
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Se logré una mejor satisfaccion de clientes sobre los productos que existen en este

almacén.
b. Interpretacion

Vemos que mucho ayudo la segunda encuesta al apreciar que mas clientes se sienten
satisfechos de adquir productos de este almacén.

Pregunta 5. ;Qué nivel de satisfaccion tiene usted de la atencidn entregada en el

almacén?
Cuadro4.35
Comparacion

Segunda

Variable —
encuesta

Muy Satisfactorio I

Satisfactorio I

Poco satisfactorio I

Nada satisfactorio I
fom |

Elaborado por: MarciaZelaA.
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Gréfico4.35

Comparacion

70

40
k1]
u -
[i]

Muy  Satisfactorio  Poco
Satisfactorio satisfactorio Hhsflrinm

B Primera encuesta  ® Segunda encuesta

Fuente: cuadro 4.3.5
Elaborado por: MarciaZelaA.

a. Analisis
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En base a estas encuestas se ha superado la mala atencion que daba este almaceén.
I nterpretacion

Sirvié de mucho ya que enseguida se tomé alternativas de mejor trato al cliente.

Pregunta 6. ¢Cuando visita Guano, encuentra usted €l tipo de alfombra que
requiere?

Cuadro 4.3.6

Comparacion
Variable Primera | Segunda

]
Calidad del 105 89

TOTAL 268 268
Elaborado por: MarciaZela A

Grafico 4.3.6
Comparacién
180
160
140
1 4
1 -
1]
(1]
40
bii]
1]
Primeéra encuesta Segunda encuesta
B5 BhNe

Fuente: cuadro 4.3.6
Elaborado por: MarciaZelaA

a. Andlisis
Vemos que disminuyo |os clientes que compraban alfombras de acuerdo ala calidad.

b. Interpretacion



Hoy se observa que compran de acuerdo a otros factores como son el precio o disefios.

4.2 COMPROBACION DE LA HIPOTESIS

Para la comprobacion de la primera y tercera hipdtesis especifica, se utilizara la Prueba
Chi-Cuadrado, cuyo objetivo es evaluar la bondad del gjuste de un conjunto de datos a
una determinada distribucion esperada. Su objetivo es aceptar o rechazar la siguiente
hipotesis:

Ho:  No existe relacion entre la respuesta esperada y la respuesta observada

Ha:  Existerelacion entre larespuesta esperaday |a respuesta observada

Para esta comprobacion se utilizara la siguiente relacion:

= el —E
o L

i=1

Oi = Frecuencia absoluta observada o empirica (Oi).
Ei= Frecuencia absoluta que cabria esperar o frecuencia esperada (nep;) donde n es el
tamario de la muestra y p; la probabilidad del i-ésimo valor o intervalo de valores

seguin la hipétesis nula

El asunto es contrastar la hip6tesis de que los canales son seleccionados al azar a un nivel
de significacion del 5%.

4.2.1 Comprobacién De La Hipotesis Especifica No. 1

H;.  El estudio de mercado ratifica la existencia de demanda insatisfecha para el

producto ofertado por la empresa.

Parala comprobacion de la primera Hipotesis se utilizaron las siguientes preguntas
¢VisitaUd. Guano por?
¢En su visitaa Guano le atraen sus alfombras?
¢Como cadlificaria la variedad de productos que tiene Almacén de Alfombras y
artesanias Guano?

¢Cuéndo visita Guano, encuentra usted €l tipo de alfombra que requiere?
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Si Almacén de Alfombras y Artesanias Guano elaborara este tipo de alfombra,
usted estaria dispuesto a comprarla Los resultados obtenidos se muestran a

continuacion:

Cuadro4.4.1

Comprobacion de la Hipotesis

Jjg

¢Visita Ud. Guano por:? 121,015 7,815 X Existerelacion entre la
respuesta esperada y
observada
¢En su visitaa Guano le atraen sus 10,918 3,814 X Existerelacion entre la
alfombras? respuesta esperada y
observada
Cémo calificariala variedad de 5,19 7,81473 X No existe relacion entre la
productos que tiene Almacén de respuesta esperaday
Alfombrasy artesanias Guano observada
Cuando visita Guano, encuentra 78,541 3,814 X Existe relacion entre la
usted €l tipo de alfombra que respuesta esperada y
requiere observada
Si Almacén de Alfombrasy 7,562 3,814 X Existe relacion entre la
Artesanias Guano elabor ar & este respuesta esperaday
tipo de alfombr a, usted estaria observada

dispuesto a comprarla
Elaborado por: Marcia Zela A.

De acuerdo a estas respuestas se puede concluir que en todas las preguntas referentes a la
existencia de demanda insatisfecha con respecto a la variedad de alfombras que existen
en el cantén Guano, la respuesta esperada y la respuesta observada mantienen relacion.
Es decir, el estudio de mercado ratifica la existencia de demanda insatisfecha para el
producto ofertado por laempresa Almacén de Alfombrasy Artesanias Guano.
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4.2.2 Comprobacion De La Hipétesis Especifica No. 2

H,  Se necesita conocer la capacidad operativa de la empresa para la
diversificacion de mer caderia.

Para la comprobacion de la segunda Hip6tesis se utilizaron |os resultados obtenidos en el
andlisis financiero para una nueva linea de produccion.

VAN: lainversién actual paralanuevagamade productos esde 10.600 USD.

TIR: Al considerar Unicamente la nueva linea de produccion la Tasa Interna de Retorno
del producto es del 67,44%, que supera a la tasa pasiva vigente, por lo cua sejustificala

gjecucion del proyecto.

Beneficio — Costo: Mide la utilidad obtenida por cada unidad de capital invertido, es
decir, mide la utilidad que genera el proyecto por cada ddlar invertido. En este caso a
determinar un beneficio — costo Gnicamente de la nueva linea de produccion se determind
gue por cada délar que la empresa Alfombras y Artesanias Guano hainvertido, tendra un
beneficio de 0,50 USD.

Con los valores de estos ratios financieros, se puede concluir que es factible la
implementacion de una nueva linea de productos, para la empresa Almacén de Alfombras
y Artesanias Guano.

4.2.3 Comprobacién De La Hipotesis Especifica No. 3

Hs. Al elaborar una propuesta de comunicacién de marketing mix permitira el
posicionamiento de productos ofertados por la empresa Alfombras y Artesanias

Guano.

EN ESTA HIOTESIS SE DEBE SOLAMENTE EL ANALISISCOMPARATIVO DE
LAS SIGUIENTES PREGUNTAS:

¢VisitaUd. Guano por?
¢En suvisitaa Guano le atraen sus alfombras?

¢Conoce Almacén de Alfombrasy Artesanias Guano?
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¢Cuando visita Guano, encuentra usted €l tipo de alfombra que requiere?

Cuadro4.4.2

Compr obacion Hipotesis General

FRECUENCIA

N 2 2
evisita ud. FRECUENCIA | " Coor o o (O-E) (O-E) (O-E)¥E
Guano por:?
B 120
Artesanias 67,00 53,00 2.809,00 41,93
Gastronomia 100 67,00 33,00 1.089,00 16,25
Sitios de atractivo Turistico 40 67,00 (27,00 729,00 10,88
Otros 8 67,00 (59,00) 3.481,00 51,96
TOTAL 268 268,00 X2 121,01
X2 (n-1) en tablas 7,81473
¢En su visitaa Guano le FRECUENCIA 2 5
atraen susalfombras? | T RECUENCIA T EqoepaDA (O-B) (O-E) (O-B)7E
S 200 174 25,80 665,64 3,82
No 68 94 (25,80) 665,64 7,10
TOTAL 268 268,00 X2 10,92
X2 (n-1) en tablas 3,81416
¢Cuando visita Guano,
encuentra usted @ tipo de | FRECUENCIA | FRECUENCIA (0-E) (0-EY? (O-E)JE
. ESPERADA
alfombra querequiere?
S 105 174 (69,20 4.788,64 27,49
No 163 % 69,20 4.788,64 51,05
TOTAL 268 268,00 X2 7854
X2 (n-1) en tablas 3,81416
¢;Conoce el Almacén de
Alfombrasy Artesanias | FRECUENCIA FRECUENCIA (O-E) (O-E)? (O-E)YE
ESPERADA
Guano?
S 115 98 17,20 295,84 3,02
No 48 (17,20) 295,84 454
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TOTAL 163 163,00 X2 7,56

X2 (n-1) en tablas 3,81416

43 COMPROBACION DE LA HIPOTESISGENERAL

4.3.1 Planteamiento dela Hipotesis

El establecimiento de las hipétesis nulay alternativa es el inicio de la comprobacion de la
hipétesis del trabgjo de investigacién. La hipétesis nula se denota como Ho, y constituye
lo que queremos desacreditar; mientras que la hipétesis aternativa es una afirmacién de
la caracteristicainvestigada, su simbolo es Hi.

Con lo anteriormente mencionado las hipdtesis son:

Ho (Hipdtesis Nula): Mediante la diversificacion de la cartera de productos de la
empresa Alfombras y Artesanias Guano, no estara en la capacidad de incrementar la

cobertura del mercado, asi como de elevar su nivel de reconocimiento social.

Hi (Hipotesis Alternativa): Mediante la diversificacion de la cartera de productos de la
empresa Alfombras y Artesanias Guano, estard en la capacidad de incrementar la

cobertura del mercado, asi como de elevar su nivel de reconocimiento social.

4.3.2 Verificacion dela Hipotesis.

Para redlizar la justificacién del trabgo de investigacién es necesario redizar la
verificacion de la hip6tesis, la misma que se comprobé a través de la prueba del Chi
cuadrado (X?), el cua permite determinar los valores observados y esperados realizando

una comparacion de las frecuencias en base de la hipétesis que se quiere verificar. Su

férmulaes:
. to—te)*
x=3—
Fe
En dénde:

X2 = chi cuadrado.
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fo = frecuencia observada.

fe = frecuencia esperada.

Para proceder al célculo del chi cuadrado primero se debe expresar la frecuencia

observada mediante |as encuestas realizadas.

‘ Cuadro N°4.4.3+
Frecuencia observada

176 268

=I - b

‘Total 329 536

Fuente: Investigacion de mercado
Realizado por: MarciaZela

Después se redliza €l célculo de la frecuencia esperada con la aplicacion de la siguiente

formula:

_ (total eulumna) (Total Fita)

Suma ratal
Frecuencia esperadapara: Sl Frecuencia esperada para: NO
(207)(268) (329)(268)
536 536
e =103 12 =165

‘ Cuadro N°4.4.4.

Frecuencia Esperada

o mmms s Ta
e
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Fuente: Investigacion de Mercado
Realizado por: MarciaZela

103

206

165

330

268

536

Una vez encontrada la tabla de frecuencia esperada, el valor de X2 se obtiene con la

siguiente férmula:

. (fo—fe)’
= E—fa

27

Cuadro N°4.4.5+

Célculo Estadistico

- 103
- 165
103
- 165
]

12 144
12 144
-11 121
11 121
TOTAL

Fuente: Investigacion de mercado
Realizado por: Marcia Zela

Doénde: Pruebachi = 4.16

Calculo
(fo—fe)*
3 = _—
x ¥ fe
144
* =115
x =13y

1,39
0.87
1,17
0.73
4,16

Una vez redlizado el cruce de variables se calculan los grados de libertad GL (grados de

libertad) con la ecuacion siguiente:
Gl = (Columnas— 1)*(Filas— 1)

Gl = (2-1)*(2-1)
Gl=1*1
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Gl=1

Se recomienda para |la prueba de la hip6tesis trabajar con un nivel de confianza NC del

95% vy el siguiente nivel de significacion a (alfa):

a=1-NC
a=1-0,95
o = 0,05

4.3.3 Especificaciones de las Regiones de Aceptacién y Rechazo

CuadroN°4.4.6

Valoresde Chi- Cuadrado critico

] Probabilidad de un valor superior

~ Gradosdelibertad 01 005 0025 001 0005
_ - - - -
_ aot 59 % s 1060
_ - " - - o
_ 7’78 9‘49 11’14 13’28 14’86
_ 9’24 o o o o
_ - - - - -
_ o o o o o
_ - o - o -
_ o o o - o

Fuente: Armitage P, Berry G. Estadistica para lainvestigacion.
Consultado por: Marcia Zela

Gréfico 4.3.7

Verificacion dela Hipotesis

Zona de
Aceptacion Ho

68



Zona de

Rechaza Ho

X? tabla= 3.84 X2 prueba= 4.16

Decisiéon.- Como el valor del chi cuadrado calculado es mayor que el tabulado rechazo la
hipotesis nulay se acepta la hipotesis alternativa que dice: Mediante la diversificacion de
la cartera de productos de la empresa Alfombras y Artesanias Guano, estara en la
capacidad de incrementar la cobertura del mercado, asi como de elevar su nivel de

reconocimiento social, con un nivel de confianza del 95%.
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CAPITULOV
5. CONCLUSIONESY RECOMENDACIONES
5.1 CONCLUSIONES

El Estudio de Mercado determiné la existencia de demanda insatisfecha para la
nueva linea de producto, para abarcar otros segmentos de consumo con la cud la
empresa ha diversificado su cartera de productos basado en la gjecucion del plan de
Nnegocios.

Se concluye que para que la empresa Alfombras y Artesanias Guano diversifique
su cartera de producto requiere mejorar su capacidad instalada y administrativa que
permita cubrir los requerimientos de incremento de la demanda, basado en |os porcentajes
de demanda insatisfecha.

Luego de redizar €l estudio de mercado se determiné que con la implementacion
del marketing mix, se lograra aceptacién de los productos ofertados en la ciudad de
Riobamba, por cuanto la demanda esté cubierta y los clientes estaran satisfechos.

5.2 RECOMENDACIONES

Se recomienda que se ponga en gjecucion lo programado en plan de negocios para
gue la empresa Alfombras y Artesanias Guano mantenga su proceso de diversificacion y
logre cubrir la demanda insatisfecha, basada en su capacidad operativa.

Aplicar & plan de marketing establecido vigilando su correcto desarrollo e
implementacion para posicionar a la nueva gama de productos como son alfombras que
estan en Boga en variados disefios, tamafios colores.

Poner en préactica el plan de marketing mix para de esa manera lograr posicionar
al dmacén de Alfombrasy Artesanias Guano y lograr asi cubrir una demanda satisfecha.

Ampliacion del local para de esa maneralograr un mejor aspecto fisico.
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ANEXOS. 1
PROYECTO DE INVESTIGACION

1. TEMA:
Elaboracion e Implementacién de un plan de negocios en la Empresa ALFOMBRAS Y

ARTESANIAS GUANO, para mejorar la Produccion y comercializacion en la ciudad
de Riobamba en el periodo Octubre 2013 - Agosto 2014

2. PROBLEMATIZACION

2.1 Ubicacion del sector donde seva arealizar lainvestigacion

Lapresente investigacion selo realizara en laEmpresa ALFOMBRASY ARTESANIAS
GUANO, ubicadaen €l canton GUANO, Provinciade Chimborazo.

2.2 Situacién Problematica

Otros artesanias que engrandecen a Guano a parte de las afamadas alfombras son los
realizado en cuero como zapatos, carteras, chompas, billeteras, correas, las artesanias
hechas con totoras, cabuyas, carrizo y las realizadas en bayetas y finas mantas que han
hecho de Guano sea visitado diariamente por centenares de clientes de todos los lugares
del Ecuador eincluso del extranjero.

Las afombras forman también parte integral de cada hogar. En la actualidad, las
alfombras contintian alcanzando estandares de calidad muy altosy son muy apreciadas en
los mercados nacionales e internacionales.

El protagonismo de la alfombra en la decoracion es realmente importante y se debe, no
sblo a su capacidad para transmitir confort y calidez al ambiente, sino a su especialidad
en la coordinacion de los deméas elementos decorativos como muebles, color de las
paredes, lucesy demés detalles que la adornan.

ALFOMBRAS Y ARTESANIAS GUANO, esuna empresa que nace a fines del afio
2003 esta microempresa se dedica a la elaboracién, venta y distribucion de
ALFOMBRAS hechas a mano, atendiendo todo tipo de mercado; con €l paso del
tiempo ha incursionado con nuevos productos como son las ALFOMBRAS Importadas
con una gran variedad de disefios modernos, coloresy calidades, con mucha pena hay que
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decirlo como que se ha ido dejando de lado las confeccionadas a mano ya que debido a
varios factores como son alto costo de mano de obra, escases de mano de obra,
emigracion a otros paises se va perdiendo poco a poco este bello arte imponiéndose las
hechas en fabricas que hoy las estamos comercializando.

A lo largo del tiempo este Almacén no ha realizado un plan de negocios para su
funcionamiento, lo que ha provocado que no tenga una descripcién adecuada de mercado
para estos nuevos productos, su informacién financiera no es relevante para llevar a cabo

las inversiones necesarias para diversificar su gama de productos.

Sin la existencia de un plan de negocios la empresa no tiene la oportunidad de ser
competitiva respecto a productos similares que se ofertan en el mercado, provocando asi

un estancamiento en el crecimiento de laempresa.

2.3 Formulacion del problema

¢dndagar la influencia de la implementacién del plan de negocios en la Empresa
ALFOMBRAS Y ARETESANIAS GUANO para mejorar la productividad y su

comercializacién de Alfombras y Artesanias en la ciudad de Riobamba.

2.4 Problemas Derivados

¢Como incidira la elaboracion del estudio de mercado en la comercializacion de los
productos?

¢Cbémo la capacidad productiva de la empresa repercutira en la comercializacién de la
gama de productos?

¢Cémo afectaria la propuesta de comunicacién de marketing mix en el posicionamiento

del producto a ofertar?

3. JUSTIFICACION
El crecimiento del sector empresarial en los Ultimos afios ha sido de gran importancia
dentro de la economia del pais en sus diferentes formas. Las nuevas tendencias

empresariales se enfocan en ser competitivos.

El Almacén de Alfombras y Artesanias Guano constituida como un micro empresa a
través del tiempo ha buscado su crecimiento mediante la produccién y comercializacién
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directade las Alfombras siendo su principal mercado el nacional. Es asi que este plan de
negocios pretende comercializar los productos a ofertarse aqui en nuestra querida ciudad
de Riobamba y por ende en toda la provincia y de esta manera servir como un
instrumento de expansion empresarial.

La elaboracién e implementacion del plan de negocios contribuira a la toma de
decisiones por parte de la empresa para su crecimiento mediante la comercializacion de
productos, y la obtencion de los recursos econémicos financieros para la gecucion del
mismo. Es por esto que la presente investigacién consiste en generar un plan de negocio
gue le permita a la empresa tener una visiéon clara de como diversificar la gama de
productos actuales permitiendo asi la expansion de la microempresa en el corto y
mediano plazo, analizando € mercado ya que la empresa esta en posibilidades de

competir en el entorno y extenderse.

4. OBJETIVOS

4.1 OBJETIVO GENERAL

Demostrar la Elaboracion e Implementacion de un plan de negocios en la Empresa
ALFOMBRAS Y ARTESANIAS GUANO, para mejorar la Produccion y
comercializacion en la ciudad de Riobamba en el periodo Octubre 2013 - Agosto 2014.

4.2 OBJETIVOSESPECIFICOS

> Elaborar un Plan de negocios para mejorar la comercializacion de afombras y
artesanias.

> Implementar en Plan de Negocios de acuerdo a las necesidades del mercado
detectado.

> Identificar los Resultados obtenidos con la Implementacién del Plan de Negocios en
la comercializacion de los productos expendidos por la empresa ALFOMBRAS Y
ARTESANIAS GUANO.

» Elaborar una propuesta de comunicacién mix para el posicionamiento de productos a
comercializar por laempresa ALFOMBRASY ARTESANIAS GUANO.
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5. FUNDAMENTACION CIENTIFICA

5.1 ANTECEDENTESDE INVESTIGACIONESANTERIORES

Para afrontar las innumerables complegjidades que encierran los diferentes tipos de
mercado, los mercaddlogos necesitan planificar e implementar una o mas estrategias de
mercado con la finalidad de lograr los objetivos que la empresa o unidad de negocios se
ha propuesto alcanzar en su mercado meta.

Richard L. Sandhusen, en su libro "Mercadotecnia’, proporciona la siguiente
clasificacion de estrategias para €l crecimiento del mercado o estrategias de crecimiento

para los productos ya existentes y para las huevas adiciones a portafolio de productos.

Al acceder a nuevas actividades hace que la empresa opere en entornos nuevos
competitivos, por lo que de acuerdo a su investigacion determina que la diversificacion
requiere nuevos conocimientos, técnicas e instalaciones, es decir; un cambio fisico y

organizativo empresarial que representa una quebradura a su trayectoria pasada.

Uno de los principales aspectos tomados en consideracién para una diversificacion es la
saturacion del mercado tradicional, en €l cual la empresa no pudo conseguir los objetivos
de crecimiento dentro del ambito producto mercado.

En Guano conocida como la capital Artesanal, existen muchos almacenesy talleres donde
se confeccionan bellisimas alfombras hechas a mano al gusto del cliente, lo que hace la
diferencia entre tanto competencia la calidad del producto, los precios y sobre todo el
buen trato y la amabilidad con que se les atiende.

Después de haber realizado la consulta respectiva en la biblioteca de postgrado de la
UNACH, no existe ningun trabgjo similar realizado en la empresa ALFOMBRAS Y
ARTESANIAS GUANO.

5.2 FUNDAMENTACION TEORICA
PLAN DE NEGOCIO S

Segun (Ernest && Young, 1994) dice “El plan Empresarial de negocios es fundamental
para la busgueda de financiamiento, pues este brinda la informacion necesaria para

evaluar un negocio.”
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Un plan de negocios no debe limitarse solo a céal culos econémicos y nimeros.
Lainformacién cuantitativa debe estar sustentada en propuestas estratégicas, comerciales,
de operacion y de recursos humanos.

Segin (Castafieda & Martinez, 2005) dice que “el plan de negocios es aquella

herramienta que permite a la empresa identificar los resultados a ser alcanzados, y

también sirve como carta de presentacion para los posibles financistas.”

De acuerdo a lo expuesto anteriormente un plan de negocios para cualquier empresa

posee los siguientes beneficios:

4 Ayudaaclarificar y enfocar las metasy objetivos del negocio.

4 Ayuda a coordinar los diferentes factores de un negocio que son necesarios para el
éxito.

4 Permite confrontar las ideas con la realidad porque la dinamica del plan
fuerza a considerar todos | os factores relevantes del negocio.

v ‘Es una herramienta muy Util para conseguir la adhesion de elementos
claves del negocio: inversionistas, proveedores, equipo directivo, etc.

4 Es un cronograma de actividadesque permite coordinar la realizacion de
tarea de acuerdo con un calendario establecido.

v Es una herramienta pata e modelado del negocio, que permite trabajar con
flexibilidad en la organizacion, a ofrecer la posibilidad de realizar cambios
cuando algunos factores del negocio experimentan variaciones.

4 Es un instrumento de control que permite detectar desviaciones del plan original,
asi como evaluar €l progreso del proyecto y gjustar € plan en funcion de
resultados parciales.

v Es el punto de referencia para futuros planes de nuevos proyectos que aparezcan a
medida que el negocio evoluciona.

Importancia del plan de negocios

Su importancia radica en que esta herramienta permite la direccion, la orientacion

concreta de la gestion de las operaciones, en un periodo dado, para alcanzar sus objetivos.

Unaempresa sin plan de negocios es como un automovil sin direccion.

Un seguro para limitar los excesos del propietario Pymes con su propia empresa 'y sus

intereses. La mayoria de Pymes son propiedad de una o pocas personas y la gestion suele

ser personal mas que de equipo. El plan ayuda a que la gestion no sea resultado de

impulsos sin coordinacién, facilita que pueda mantenerse un rumbo, que no impida
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aprovechar las oportunidades o incluso hacer atgjos, pero manteniendo una ruta, dando
estabilidad al proceso y alos actores que participan, haciendo gjustes del rumbo en forma
permanente.

Un minimo de propaganda interna y blsgueda de compromiso con el accionar de la
empresa. Si alguna actividad participativa entre trabajadores eecutivos, medios y
operadores directos es minima, indispensable, es la elaboracion o el aporte o cuando
menos el acuerdo con el plan de negocios para gjecutarlo y optimizar los resultados.

El plan de negocios permite trazar las operaciones, la organizacion de las personas, los
recursos materiales y el conjunto de tareas que se llevaran a g ecucion, asi como laforma
en que seran medidos los resultados. Es decir, compromete |os tres aspectos esenciales de
la gestion empresarial: Planear, g ecutar y evaluar operaciones.

Una fuente de instrucciones, hacia fuera y hacia adentro de la empresa, que traduce
claramente la idea del servicio o producto a colocar en el mercado y los resultados a
obtener.

En algunos casos, cuando esta plenamente sistematizado, el plan de negocios se convierte
en si mismo, en un producto: por ejemplo, para actuar como franquicia, en tanto contiene
el conjunto de lasinstrucciones parallevar adelante un negocio.

DIVERSIFICACION DE CARTERA DE PRODUCTOS

Las teorias de diversificacion de portafolio no se tenian en cuenta antes de la segunda
guerra mundial, es mas se puede decir que no existia el concepto de la diversificacion en
el manegjo de las finanzas, pues todo en lo que se pensaba era en tener un flujo de cga
suficiente para sostener el funcionamiento de la empresa, o de la familia, efecto generado
por la devastadora crisis del 29 y los aprendizajes que esta dejo. No obstante después de
la segunda guerra mundial empez6 un interés por el entendimiento del riesgo en las
inversiones y los efectos que este tenia en los rendimientos; asi fue como se empezo a
utilizar la diversificacion ingenuaen la cua se crefa que a un mayor nimero de activos en
los cuales se tienen invertidos los activos, un mayor nivel de diversificacion, sin tener en

cuenta las correl aciones entre |0s activos.

(Cedisa, 2002)Desarrollé una teoria en la cua los inversionistas construyen portafolios
basados exclusivamente en el riesgo y en el rendimiento esperado. Aqui €l riesgo es
entendido como la variabilidad del retorno de la inversion, y los inversionistas, en este

modelo se prefiere lograr rendimientos con la menor variabilidad posible, es decir, que
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tienen aversion al riesgo. Cuando se invierte un capital en un portafolio se logra
conseguir un rendimiento particular con menor riesgo que el de invertir todo el capital en
un solo activo. Este fendmeno es conocido como "diversificacion”. Con esta teoria se
empezd a utilizar la diversificacion como una herramienta numérica para seleccionar
portafolios eficientes, utilizando un modelo de programacion lineal que permite encontrar
los 6ptimos de rentabilidad para los niveles de riesgo esperados por el inversionista.

Estrategias de Crecimiento

Para afrontar las innumerables complejidades que encierran los diferentes tipos de
mercado, estos necesitan planificar e implementar una o més estrategias de mercado con
lafinalidad de lograr los objetivos que la empresay este negocio se ha propuesto alcanzar

en su mercado meta.

Teniendo esto en cuenta, en €l siguiente texto se describen diversas estrategias que han

sido planteadas por expertos en la materia, como: Richard Sandhusen.

(FERNANDEZ & BAJAC, 2003)'Marketing  2003", proporciona la siguiente
clasificacion de estrategias para € crecimiento del mercado o estrategias de crecimiento

paralos productos ya existentes y para las nuevas adiciones a portafolio de productos:

1. Edtrategias de Crecimiento Intensivo: Consisten en "cultivar" de manera intensiva
los mercados actuales de la empresa. Son adecuadas en situaciones donde las
oportunidades de "producto-mercado” existentes ain no han sido explotadas en su
totalidad, e incluyen las siguientes estrategias.

v Estrategia de penetracion: Se enfoca en la mercadotecnia més agresiva de los
productos ya existentes.

v Estrategia de desarrollo de mercado: Se enfoca en atraer miembros a los nuevos
mercados, por giemplo, de aquellos segmentos a los que no se ha llegado alin (como

nuevas zonas geogréficas).

v Estrategia de desarrollo del producto: Incluye incursionar con nuevos productos para

atraer a miembros de los mercados ya existentes, por gemplo, desarrollando nuevas
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estrategias para captar més clientes que deseen adquirir nuestros productos a través de

ofertas, créditos y otros beneficios adicionales.

2. Estrategias de Crecimiento Integrativo: Consiste en aprovechar la fortaleza que
tiene una determinada compafiia en su industria para €ercer control sobre los
proveedores, distribuidores y/o competidores.

3. Estrategias de Crecimiento Diversificado: Son adecuadas cuando hay pocas
oportunidades de crecimiento en el mercado meta de la compafiia. Generalmente, abarcan
diversificacion horizontal, diversificacion en conglomerado y diversificacion concéntrica
Estrategias de diversificacion horizontal: Consisten en agregar nuevos productos a la
linea de productos de la compafiia, los cuales no estan relacionados con los productos ya
existentes, sino que son disefiados para atraer a miembros de los mercados meta de la
compafiia. Por giemplo, KFC agrega juguetes a su combo de Lunch para nifios, lo que
esta haciendo en realidad, es afladir productos no relacionados con sus principales lineas
de productos, pero que le sirve para atraer de una manera més efectiva a un grupo de
clientes de su mercado meta (en este caso, |0s nifios).

Estrategias de diver sificacién en conglomer ado: Consisten en vender nuevos productos
no relacionados con la linea de productos ya existente, para de esa manera, atraer a
nuevas categorias de clientes.

Estrategias de diversificacion concéntrica: Introducen nuevos productos que tienen
semejanzas tecnoldgicas o de mercadotecnia con los productos ya existentes y estén

disefiados para atraer nuevos segmentos de mercado.

(TOELFFLER, 2002), en su libro "Mercadotecnia’, proponen tres estrategias para

mercados meta.

Estrategia de congregacion del mercado: También conocida como estrategia de

mercado de masas 0 estrategia de mercado indiferenciado, consiste en:

v Ofrecer un solo producto a mercado total,

v’ diseflar una estructura de precios y un sistema de distribucién para el producto y

v' emplear un Unico programa de promocion destinado a todo € mercado. Este método
es también conocido como "de escopeta o de perdigones’ porque pretende a canzar un

objetivo extenso con un solo programa
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Estrategia de un solo segmento: También llamada estrategia de concentracion, consiste
en elegir como meta un segmento abierto del mercado total; por lo tanto, se hace una
mezcla de mercadotecnia parallegar a ese segmento Unico. Este tipo de estrategia permite
ala empresa u organizacion penetrar a fondo en el segmento del mercado que ha elegido
y adquirir una reputacion como especialista o experto en ese segmento

Estrategia de segmentos multiples: Consiste en identificar como mercados meta dos o
maés grupos de clientes potenciales y generar una mezcla de mercadotecnia para llegar a
cada segmento; por ello, la empresa u organizacion elabora una versién distinta del
producto basico para cada segmento, con precios diferenciados, sistemas de distribucion
y programas de promocién adaptados para cada segmento

En la presente investigacion se debera establecer edtrategias de diversificacion
concéntrica porque la empresa pretende incursionar con variedad de productos de buena
calidad, con precios competitivos en el mercado y sobretodo crear nuevas estrategias de
mercadeo ya que lacompetenciaasi o requiere.

6. HIPOTESIS

6.1 HIPOTESIS GENERAL

Mediante la diversificacion de la cartera de productos de la empresa Alfombras y
Artesanias Guano, estara en la capacidad de incrementar la cobertura del mercado, asi

como de elevar su nivel de reconocimiento social

6.1.1 Hipotesis Especificas

» El estudio de mercado ratifica la existencia de demanda insatisfecha para el producto
ofertado por laempresa.

» Se necesita conocer la capacidad operativa de la empresa para la diversificacion de
mercaderia.

» Al eaborar una propuesta de comunicacion de marketing mix permitira e
posicionamiento de productos ofertados por la empresa Alfombras y Artesanias

Guano.
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7. OPERACIONALIZACION DE LASHIPOTESIS

OPERACIONALIZACION DE LA HIPOTESIS1

es recopilar y
analizar
informacion
procedente del
mercado

potencial;

nuevos
productos de la
empresa 0
productos
existentesen la
empresa

Elaborado por: MarciaZelaA.

Andlisis

Encuesta

Materia Prima

Proceso

Producto

B B I

# demandantes
# unidades a
consumir

Demandantes

Observacion
Encuesta

Proveedores :
Entrevista

Flujo de
Produccion

# de clientes
potenciales
# de productos

82



OPERACIONALIZACION DE LA HIPOTESIS 2

Eslaestructura  ggpyctura # Procesos
onivel que Productivos
posee la

Estructura NP
empresa para °de
P pex Administrativa
alcanzar o empleados
mejorar
procesos . Mano de Obra
productivos, S;ui:ra Flujo
- . roductiva
administrativos. P productivo Observacion
Encuesta
Flujo de Entrevista
Proceso .,
produccion
EE # de clientes
tenciales
productos de la g o o pol
empresa y su # de productos
distribucion
_ ... Nivelde
Comercializacion
Ventas

Elaborado por: MarciaZelaA.
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OPERACIONALIZACION DE LA HIPOTESIS3

Son las Estrategias de Publicidad
— ici
actividades comercializacion
tendientes a
. Clientes
mej orar Mercado i
. potenciales
posicionar ala
empresay o
producto en Observacion
mercado
Encuesta
Publicidad
o . Entrevista
iende a situar To
Imagen Aceptacion
0 posicionar delos
el nombre, la clientes
imagen de un
determinado
producto de la Utilidad
empresa Empresa Nivel de
Ventas

Elaborado por: MarciaZelaA.

8. METODOLOGIA

8.1 Tipo de I nvestigacion

La investigacion es explicativa, se analizarén las aternativas de mercado para la
expansion de la empresa, las cuales se evaluaran comparativamente a nivel del perfil,
para conocer cual brinda mayores ventgjasy es mas apta parala empresa
El trabgjo investigativo sera desarrollado en la empresa Almacén de Alfombras y
Artesanias Guano ubicado en la ciudad de Guano puesto que estamos en permanente
contacto con los clientes que son larazén del problemaainvestigar.
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8.2 DISENO DE LA INVESTIGACION

Por la Dimensién Temporal

Es transversal: porgque esta investigacion se realizd en un tiempo determinado es decir
en el periodo de Octubre 2013 - Agosto 2014.

Por la Participacion de las Personas

Se convierte en disefio:

Cualitativo: porgue valoramos las opiniones de los autores, informacién recogida en la
revision bibliogréfica, asi como los criterios vertidos por los actores inmersos en la
problemética, es decir la Empresa Alfombras y Artesanias Guano y sus potenciales
clientes

Cuantitativo: por cuanto se pretende extraer los indicadores de tipo cuantitativo
mediante la recoleccién de informacion empirica en base alos instrumentos propuestos.
Por el Lugar

Por el lugar lainvestigacion es detipo:

De Campo.-porque se realizard en e lugar de los hechos, se aplicaran encuestas,
entrevistas para conocer la situacion actual, para determinar con que productos la
empresa puede comercializar y lograr competitividad.

Bibliogré&fica.- Tiene esta caracteristica por que la investigacion recurre ala consulta de
bibliografia especializada sobre el tema estudiado para estructura el capitulo

correspondiente al marco tedrico.

8.3 POBLACION

Se tomara en consideracion la Poblacion Econdmicamente Activa de la Ciudad de
Riobamba que segin datos del censo de 2010 es de 75027 personas, con un
crecimiento anual del 1,5%, debido a que este grupo de personas pueden ser

potenciales clientes para los nuevos productos a comercializar por laempresa.

8.4 MUESTRA

Siguiendo la metodol ogia propuesta, a continuacién presento la férmula para determinar
€l nimero de encuestas a aplicar en €l mercado Riobambefio, tomando en consideracion a
lapoblacion de 25 a 70 afios yaque hablamos que ellos son los posibles compradores.

Cuando no se conoce, 0 no se tiene una claraidea de la situacion del mercado, se dan los
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valores maximos a la probabilidad de que ocurra el evento 'y ala probabilidad de que no

ocurra (0.50 y 0.50) asignado estos valoresapy g. Trabajando con el 95% de
confiabilidad Z = 1.96

Lamuestra se tomara através de la siguiente formula:

_ Z’NPQ
(N-1)e?+z?PQ
Donde:

n = Tamafo necesario de la muestra.

Z = Margen de confiabilidad 95% igual a1.96

P = Probabilidad de que el evento ocurra

Q = Probabilidad de que €l evento no ocurra

N = Poblacion o Universo de estudio

N-1 = Factor de Conversién o finitud

E = Error que esta dispuesto a aceptarse en el nivel de confianza definido10%.

B (1.96)(0.5)(0.5)(75027)
©(0.05)%(75027 —1) + (1.96]%(0.5)(0.5)

_ 47460,2788
T 177,2078

n=267 0% Zodencuestas

En conclusién se aplicaran 268 encuestas de forma aleatoria, una vez que se definio la

muestra por medio de laférmula anterior

8.5 METODOSDE INVESTIGACION

El método investigativo a utilizarse en el trabajo de investigacion es:

> Método inductivo.- Este método se aplicara pararealizar el diagnostico situacional

de la empresa que permitira establecer estrategias especificas para € plan de

negocios aimplementarse.
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8.6 TECNICASE INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

Revision de documentos de la empresa para determinar su situacion actual y levantar una
linea base, mediante andlisis situacional.

Realizacion de encuestas con su instrumento el cuestionario a la PEA, con una muestra
representativa.

Entrevista con su instrumento el cuestionario aplicado a los empleados, trabajadores y
propietarios de la empresa.

87 TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS PARA EL ANALISIS DE
RESULTADOS.

Para el andlisis de resultados se utilizara las tablas y gréficos que contendran la
informaci6n obtenida de la aplicacion de las encuestas, inmediatamente se procedera a
interpretar los hallazgos relacionados con el problema de investigacion, los objetivos
propuestos e hipotesis planteadas.

9. RECURSOSHUMANOSY FINANCIEROS

500,00

80,00
120,00
100,00
580,00
100,00

1480,00

Elaborado por: MarciaZelaA.
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10. CRONOGRAMA

TIEMPO ESTIMADO Noviemb Enero- Mar zo- Mayo-
Octubre Diciembre ) ) Julio-Agosto
re febrero Abril Junio
\e 1(2 41234812834812 4112 1(2 2|3 4S
ACTIVIDADES S| 9 S|S S S S|S S|S S|S S|S|S

1 Disefio del proyecto

2 Presentacion y aprobacion

3 1° Tutoria

4 Desarrollo del capitulo 1

5 2° Tutoria

6 Desarrollo del capitulo 2

; Disefioy aplicacion del

instrumento

8 3 Tutoria

9 |Procesamiento de lainformacion

10 Desarrollo del capitulo 3

11 | Conclusionesy Recomendaciones

12 Redaccion final

13 Presentacion y aprobacion dela

Investigacion
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MATRIZ LOGICA

FORMULACION DEL
PROBLEMA

¢Como influenciarala
elaboracion del plan de
negociosen la
diversificacion dela
cartera de productosen
la Empresa Alfombrasy

Artesanias Guano?

PROBLEMAS

DERIVADOS
Comoincidirala
elaboracion del estudio
de mercado en la
comercializacion de
productos?

¢Como la capacidad
operativa de la empresa
repercutira  en la

Comercializacion

OBJETIVO
GENERAL
Demostrar la
Elaboracion e

implementacion un plan
de negocios en la
empresa ALFOMBRAS
Y ARTESANIAS
GUANO
Produccion y

para la

comercializacion de
productos en la ciudad
de Riobamba en e
periodo de Agosto
2013- Febrero 2014

OBJETIVOS
ESPECIFICOS

Realizar un estudio de

mercado para la

Produccion y

comercializacion de

productos.

> ldentificar la
capacidad  técnica

productiva de la
empresa Alfombrasy

Artesanias  Guano

HIPOTESIS
GENERAL

Laelaboracion e
implementacion del plan
de negociosen la
empresa ALMACEN
DE ALFOMBRASY
ARTESANIAS
GUANO ciudad de
Riobamba contribuira a
diversificar su carterade
productos en €l periodo
Agosto 2013 - Febrero
2014

HIPOTESIS
ESPECIFICA

El estudio de mercado
ratifica la existencia de
demanda  insatisfecha
para el producto

ofertado por laempresa

Se necesita conocer la
capacidad operativa de
la empresa para la
comercializacion de
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productos?

JComo afectaria la
propuesta de
comunicacion de

marketing mix en
posicionamiento del

producto a ofertar?

Elaborado por: MarciaZelaA.

para la
comercializacion de

productos

Elaborar una propuesta
de comunicacion mix
para e posicionamiento
de productos a ofertar
por la empresa
Alfombras y Artesanias

Guano

productos

Al elaborar una
propuesta de
comunicacion de

marketing mix permitira
el posicionamiento de
productos ofertados por
la empresa Alfombras y

Artesanias Guano.
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ANEXO N°1 Certificado de aceptacion por parte de la Empresa.

ALFOMBRAS ¥ ARTESANIAS GUANO

CERTIF ) CleD O

Cerbifive gquas s Boflarn Marcls Fllsabsth #rin grdunin, Partackrs ve d Cedula deidentdad 5
ABEN2AADATY reabize ol frakals e inseslivadon de Tesls titvada CLABORASION -
IMPLEMEMTAS S DL 5N FLAN DF HEGICINS 54 L, EMPRES, ALFIMBRAS Y ARTESAN AS
GUAND, poramelerz lo Praduccién ¥ Domercalsaudn en lacioded de finharba ro el preoen
Actiire 2041- Agosto I0id.

Para ool 2 empeesa apurbs B ejroacknde tralsge comprametigndoss a propeecionar la
rfarrmacian ecesaria gara llevara coko dicha westlgacifo,

Roabianbs, 10 de Deniare g2 2013,

Arcniamente,
i
L
R
- - i

Wariz2ela trdvalu

PRUFIELERS,
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ANEXO 2:

Disefio dela Encuesta aplicada a la PEA de Riobamba
UNIVERSIDAD NACIONAL DE CHIMBORAZO
INSTITUTO DE POSGRADO

MAESTRIA EN PEQUENASY MEDIANAS EMPRESAS

ENCUESTA COMPRA DE ALFOMBRAS

Ciudad: Fecha de la Encuesta

Objetivo de esta encuesta es captar informacion para conocer €l nivel de aceptacion que
tendré la empresa Alfombras y Artesanias Guano y su comercializacion en laciudad de
Riobamba.

Marqgue con una X su respuesta (seleccione una alternativa)

1. ¢VisitaUd. Guano por:?

Artesanias ()
Gastronomia ()
Sitiosde Atractivo Turistico ()

Otras ()

2. ¢Ensuvisitaa Guano leatraen sus alfombras?
Si ( ) No( )
3. ¢Conoce Ud. Almacenesalmacén de Alfombrasy Artesanias Guano?

Si ( ) No( )
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4. ¢Como calificarialavariedad de productos que tiene Almacén de Alfombras
y artesanias Guano?

Buenos

|
LI

Muy malos I
G
Si( ) No( )

5 ¢Quénivel de satisfaccion tiene usted de la atencion entregada en el almacén?

Variable Frecuenci I

Muy Satisfactorio

6 ¢Cbémo seenter6 de Almacén de Alfombrasy Artesanias Guano?

Familiareslamigos
En & Almacén

7 ¢Cuando visita Guano, encuentra usted €l tipo de alfombra querequiere?

VEE [ Frecuencia  Porcentaje
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8 ¢Quécantidad de dinero destinaria parala compra de alfombras?

Vo Froeea_poena
AR
R
o

I

A

9. ¢Grafico311
Producto preferido compra

B Alfombras
B Zapatos

5%
m Carteras

E Cobijas
B Artesanias

B Otros

Qué medio de comunicacién piensa usted qué esla mejor para ofertar
alfombras?
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A
Diariosde la ciudad I

AR
Fommsois

s
o

10 ¢Dequédependeriala compradealfombras?

Ve Freveoa _Panac

R

Calidad del producto I

Atencion al cliente

Promociones I

R

R

ANEXO No. 3
¢Visita ud. FRECUENCI | FRECUENCI ) )
(O-E) (O-E) (O-E)TE

Guano por:? A A ESPERADA

120
Artesanias 67,00 53,00 | 2.809,00 41,93

100
Gastronomia 67,00 33,00 | 1.089,00 16,25
Sitios de atractivo 0
Turistico 67,00 (27,00) 729,00 10,88
Otros 8
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67,00 (59,00) 3.481,00 51,96
TOTAL 268 268,00 X2 121,01
X2 (n-1) en tablas 7,81473
¢EnsuvisitaaGuanole | FRECUENCI | FRECUENCI ) )
(O-E) (O-E) (O-E)E
atraen sus alfombras? A A ESPERADA
Si 200
174 25,80 | 665,64 3,82
No 68
94 (25,80) 665,64 7,10
TOTAL 268 268,00 X2 10,92
X2 (n-1) en tablas 3,81416
e
Cuando visita Guano,
. FRECUENCI | FRECUENCI ) )
encuentra usted e tipo de (O-E) (O-E) (O-E)IE
) A A ESPERADA
alfombra querequiere
Si 105
174 (69,20) 4.788,64 27,49
No 163
94 69,20 | 4.788,64 51,05
TOTAL 268 268,00 X2 78,54
X2 (n-1) en tablas 3,81416
e
Si Almacén de Alfombras
y Artesanias Guano
| . FRECUENCI | FRECUENCI ) )
elaborara estetipo de (O-E) (O-E) (O-E)E
A A ESPERADA
alfombra, usted estaria
dispuesto a comprarla
Si 115
98 17,20 | 295,84 3,02
No 48
65 (17,20) 295,84 4,54
TOTAL 163 163,00 X2 7,56
X2 (n-1) en tablas 3,81416
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ANEXO 4: ALFOMBRASDE SEDA VISCOZA

Fuente: MarciaZelaA.

¥ ..ul-n. o
Fuente: MarciaZelaA.
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Fuente: MarciaZelaA.
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