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RESUMEN

La presente investigacion con el titulo “LA COMERCIALIZACION Y EL
POSICIONAMIENTO EN LA EMPRESA RIO TEXTIL EN EL MERCADO LOCAL”,
esta orientada a conocer la comercializacion de la empresa Rio Textil y su incidencia en
el posicionamiento de la misma en el mercado local. Rio Textil es una empresa dedicada
a la fabricacion y comercializacion de prendas de vestir, creada en el afio 1999, con el

objeto de cubrir las necesidades de los consumidores mediante prendas de alta calidad.

Mediante varios instrumentos de investigacion, se estudio la situacion interna y externa
en la que se encuentra la empresa, lo que permitié conocer y analizar los diferentes
motivos por los cuales la comercializacion de los productos de la empresa en el mercado
local no ha mejorado, impidiendo que se posicionen como la mejor empresa de

confeccion a nivel local.

Adicionalmente, esta investigacion tiene la finalidad de proponer estrategias de
comercializacion basadas en el Mix del Marketing; producto, precio, plaza (distribucion)
y promocion, que servird para facilitar la toma de decisiones en cuanto a las estrategias
adecuadas que se debe aplicar en la empresa, para de esta manera obtener una mayor

aceptacion y un mejor rendimiento de la empresa en el mercado local.

La poblacion estudio de esta investigacion se conformG por 870 personas
correspondientes a la cartera de clientes de la empresa Rio Textil y de los cuales se obtuvo
una muestra de 266, adicionalmente se aplicé una entrevista al sefior gerente propietario
de la empresa con el fin de conocer varios aspectos importantes que aportaron al presente

estudio.

Los resultados obtenidos se procesaron y analizaron mediante el programa estadistico
SPSS versidn 25, y en el cual ademas se realizé la comprobacion de hipotesis establecida,

finalizando con las conclusiones y recomendaciones de la investigacion.

Palabras clave

Comercializacion, posicionamiento, mercado local, estrategias de comercializacion,

marketing, marketing mix, mercado.
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ABSTRACT

The present research with the theme "THE MERCHANDISING AND THE
POSITIONING IN THE RIO TEXTIL COMPANY IN THE LOCAL MARKET”,
oriented to know the Rio Textil company marketing and the impact on its positioning.
Rio Textil is a company dedicated to manufacturing and marketing of clothing, created
in 1999, with the objective of covering the needs of consumer through clothing of high
quality. Through various research instruments, the internal and external situation in which
the company is found studied, it allowed to know and analyze the different reasons by the
which the marketing of the company’s products in the local market has not improved,
impeding position as the best clothing locally company. In addition, this research aims to
propose marketing strategies based on the Marketing Mix; product, price, place
(distribution) and promotion, which will serve to facilitate decision-making regarding the
appropriate strategies to be applied in the company, in this way to obtain greater
acceptance and better performance of the company in the local market. The target
population of this research made up of 870 people who correspond to the Rio Textil
Company's client portfolio and from which a sample of 266 was obtained, additionally,
an interview applied to the owner manager of the company, in order to know several

important aspects that they contributed to the present study.

The results obtained processed and analyzed using the statistical program SPSS version
25 and in which the established hypothesis verification was also carried out, ending with

the conclusions and recommendations of the research.

Keywords: merchandising, local market, commercial strategies, marketing, marketing

mix, market.

Reviewed by: Mgs. Maritza Chavez Aguagallo
ENGLISH PROFESSOR
c.c. 0602232324
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INTRODUCCION

En la actualidad, para que las empresas puedan mantenerse competitivos en el
mercado, deben tener un constante cambio que genere un mejoramiento industrial y
tecnologico, ya que debido a la variacion que existe en las necesidades de los
consumidores, deben actualizar las estrategias en todos sus procesos de produccion y

comercializacion.

RIO TEXTIL es una empresa dedicada a la fabricacién y comercializacion de ropa de
dormir y prendas ligeras; su principal objetivo es la satisfaccion de las necesidades de sus
clientes, llegando con un producto de calidad garantizada, en las cantidades y tiempo que
el cliente requiere y asi obtener una ventaja competitiva sobresaliendo de la competencia.
Este objetivo se puede lograr con un anélisis adecuado de las preferencias del consumidor
final y con la seleccion de un canal de distribucion optimo, lo que conllevara a un

incremento en las ventas y por ende la rentabilidad del negocio.

El principal mercado de RIO TEXTIL esta ubicado en diferentes ciudades de la costa
ecuatoriana, por lo que de cierta manera no han focalizado sus esfuerzos en mejorar la
comercializacion de sus productos en el mercado local, ademas cabe mencionar que la
empresa no cuenta con un punto de venta en la ciudad de Riobamba, lo que ha dificultado
aun mas el proceso de comercializacion, que, conjuntamente con las falencias que la
empresa tiene en cuanto a las estrategias de publicidad y promocidn, no han logrado tener

el posicionamiento esperado en el mercado local.

Adicionalmente en el presente trabajo se podrd observar un estudio de mercado
realizado mediante encuestas aplicadas a clientes internos y externos, para conocer el
estado de la empresa dentro del mercado. De esta manera poder proponer a la empresa
estrategias comerciales basadas en el marketing mix, permitiendo asi trabajar con sus
cuatro elementos, para que sus productos puedan ubicarse en el lugar adecuado, momento

indicado y a un precio justo para los consumidores.

Con esta investigacion se espera ayudar al propietario de la empresa a la toma de
decisiones sobre las estrategias adecuadas de comercializacion, encaminandolo a cumplir
con los objetivos de la empresa de manera Optima, captando nuevos segmentos del
mercado, llegando a fidelizar clientes potenciales, mejorando sus procesos e

incrementando sus ventas, asi como su productividad.



CAPITULO I
1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
1.1. PROBLEMA

RIO TEXTIL desempefia sus actividades en el mercado de la fabricacion y
comercializacion de ropa de dormir y prendas ligeras, en sus multiples y variados disefios,
orientados a nifios, nifias y adultos. La empresa fue fundada en el afio 1999 por un
matrimonio conformado por el sefior Milton Carrasco y la sefiora Rosa Sanchez quienes,
han logrado mantenerse en el mercado por muchos afios y han venido mejorando en sus

actividades comerciales y de produccion con el paso de los afios.

En la actualidad la empresa Rio Textil cuenta con una infraestructura industrial de
produccion propia de gran capacidad, ubicada en el barrio el Cisne Sector Langos
Panamericana Via a Guano, la empresa produce y ofrece diversos modelos de pijamas,
prendas ligeras, chompas, conjuntos, batonas y bermudas. Sus clientes son cadenas y

almacenes mayoristas quienes provienen principalmente de la region costa del pais.

A partir del afio 2015 RIOTEXTIL y en general todo el sector textil ha venido
sufriendo una disminucidn drastica de sus ingresos causados por; la recesion econémica,
la migracion, el contrabando, ademas de la importacion de ropa usada de china y de otros
paises con bajos aranceles, lo cual, motiva a las Empresas a innovar y buscar nichos de
mercado que permitan un crecimiento sostenido de sus ventas, por lo que la Empresa Rio

Textil analiza contar con un punto de venta en la ciudad de Riobamba.

Debido a la demanda de sus productos en la region costa del pais, se ha dejado de lado
al consumidor local, por lo que su departamento de marketing no ha aplicado estrategias
de comercializacion y posicionamiento en la ciudad de Riobamba, razén por la cual
carece de informacion adecuada sobre estrategias de publicidad, promocién e incentivos

que influyan en la decisién de compra del cliente local.

La comercializacion de Rio Textil se realiza tomando los pedidos en los almacenes o
cadenas, a partir de lo cual se tabulan los modelos y las cantidades a producir, al realizar
el corte para no desperdiciar la tela, se confeccionan las cantidades cortadas, lo cual

produce excedentes que quedan en bodega para una futura comercializacion.



La cantidad que va a bodega se ha incrementado notablemente, esto debido a que las
cantidades que solicitan los clientes de los diferentes modelos han disminuido y los
sobrantes en corte son muy altos, razon por lo que la empresa cuenta con un alto

porcentaje de stock de productos terminados en sus bodegas.

Estos no generan ninguna ganancia y por el contrario afectan a su capital de trabajo,
por lo que se cree conveniente disefiar estrategias que permitan obtener una mejor
rotacion de productos en el mercado, logrando de esta manera, que los productos no

permanezcan en stock y aumenten asi el volumen de ventas de la empresa.

1.2. JUSTIFICACION

Este trabajo de investigacion pretende conocer el proceso de comercializacion con el
que se ha manejado la empresa Rio Textil para distribuir los diferentes productos como
son; pijamas, shorts, conjuntos, bermudas, chompas, batonas y prendas de linea blanca, y

su posicionamiento en el mercado local.

La finalidad de esta investigacion es ayudar a mejorar y fortalecer la comercializacion
de los productos de la empresa Rio Textil y de la misma forma influir a fortalecer el
posicionamiento de la empresa y sus marcas en el mercado local, ademés dicha
investigacion se basa en diferentes estrategias comerciales que permitiran llegar de mejor

manera a los consumidores.

Las estrategias que se buscan proponer son en relacion al producto, precio, plaza y
promocidn es decir a las 4 P’s del marketing, con las que se conoceran los principales
elementos que influyen en los clientes al adquirir un producto y el nivel de accesibilidad
que los individuos tienen para obtener alguno de los productos que la empresa oferta,
ademas busca determinar las oportunidades de posicionamiento que existen en el mercado

de la ciudad de Riohamba.

1.3. FORMULACION DEL PROBLEMA

La comercializacion incide en el posicionamiento en la empresa Rio  Textil en el

mercado local.



1.4. OBJETIVOS

1.4.1.General

Determinar si la comercializacion incide en el posicionamiento de la Empresa Rio

Textil en el mercado local.

1.4.2. Especificos

>

Diagnosticar la situacion interna y externa de la empresa Rio Textil en el mercado
local mediante la metodologia FODA.

Verificar el posicionamiento de la Empresa Rio Textil en el mercado local.
Proponer estrategias de comercializacion que permitan mejorar el

posicionamiento de la Empresa Rio Textil en el mercado local.



CAPITULO 11

2 MARCO TEORICO
2.1. ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION

De la investigacion realizada en el repositorio de la Universidad Nacional de
Chimborazo y otros repositorios disponibles no se encontraron temas similares, sin

embargo, se pudo constatar que existen temas relacionados, como:

Tapia (2016) en su trabajo de titulacion realizada en la Universidad Nacional
Chimborazo con el tema: “La comercializacion de los productos de la empresa Sumak
Life y su incidencia en el posicionamiento del mercado local del periodo junio 2014 -
julio 2015 en la ciudad de Riobamba”, obteniendo como objetivo determinar como la
comercializacion de los productos de la empresa Sumak Life, incide en el
posicionamiento en el mercado local permitiendo posicionar a la empresa y mejorar su
imagen corporativa ante los diferentes segmentos de clientes al cual va dirigido sus
productos, dando como resultado que la empresa pueda ser reconocida como una

excelente alternativa para la compra de la variedad de elaborados de quinua.

Segin Campos (2016) ha realizado la investigacion cuya tematica es “Gestion
comercial y posicionamiento en el mercado de la procesadora Kasama Chips de la
ciudad de Santo Domingo ”, de la Universidad Regional Autonoma De Los Andes, con el
objetivo de disefiar un modelo de gestion comercial para mejorar el posicionamiento en
el mercado de los productos de la Procesadora “Kasama Chips”, se obtuvo como resultado
que la aplicacion de estrategias como las propuestas en el desarrollo del trabajo de
investigacion para la procesadora Kasama Chips permitira que la comercializacion de sus

productos sea eficiente, permitiendo posicionarse en el mercado.

La investigacion realizada por Caceres y Vega (2008) con el tema: “Posicionamiento
y determinacion del mercado objetivo potencial de DIMARSA S.A.” de la Universidad
Austral de Chile, cuyo objetivo general es determinar posicionamiento de Dimarsa S.A.,
y el mercado potencial objetivo de la tienda, obteniendo como resultado que mediante el
posicionamiento se encuentran en los primeros lugares de las grandes tiendas nacionales,
cuyas participaciones de mercado son muy altas, mientras que las tiendas locales tienen

una participacion disminuida por la competencia con las empresas nacionales.



Yantalema Yessica (2017) autora de la investigacion “El sistema de distribucion y
comercializacion de productos lacteos Urquizo y su influencia en el posicionamiento en
el mercado periodo 2015 de la Universidad Nacional de Chimborazo cuyo objetivo
principal es identificar los sistemas de distribucion y comercializacion de los productos
para el posicionamiento en el mercado, la elaboracion de esta investigacion tuvo
importancia en cuanto a la determinacion del canal de distribuciéon y comercializacién
mas adecuado para la empresa con respecto a la gama de productos que posee. Como
resultado en esta investigacion se determind que la empresa no cuenta con una
distribucion que permita cubrir el mercado y ademéas la empresa no se encuentra
posicionada en el mercado, sin embargo, al aplicar estrategias de comercializacion y

distribuciones adecuadas ayudarian a contrarrestar estos inconvenientes.

Ademas segun Romero (2015) autora de la investigacion con la teméatica: “El
marketing de guerrilla y el posicionamiento de la marca de la empresa de embutidos Don
Jorge de la ciudad de Latacunga”, de la Universidad Tecnica de Ambato, mismo que
tuvo como objetivo determinar la influencia del marketing de guerrilla y el
posicionamiento de la marca de la empresa de embutidos “Don Jorge” obteniendo como
resultado un plan de marketing de guerrilla que permitird mejorar el posicionamiento de
la marca de embutidos Don Jorge de la Ciudad de Latacunga, el cual se fundamenta

mediante estrategias en redes sociales.

En la Universidad Nacional de Chimborazo Ortiz (2016) ha realizado una
investigacion cuyo tema es “Analisis de las estrategias de produccion, comercializacion
y ventas de huevos de codorniz y su incidencia en el posicionamiento de la Empresa
Coturnix de la ciudad de Riobamba provincia de Chimborazo”, en donde su objetivo
principal es analizar como las estrategias de produccion, comercializacion y ventas de la
empresa COTURNIX de la ciudad de Riobamba inciden en el posicionamiento. La
elaboracion del plan de marketing serd la antesala para que las estrategias de
comercializacién, produccidn y ventas se fortalezcan ya que se centrara en lo que es el
marketing mix y obteniendo como resultado el crecimiento del negocio, posicionamiento

de la marca, el producto y darse a conocer ya no solo localmente sino a nivel nacional.

Chucho Mayra (2017) autora del trabajo de investigacion titulado: “Sistema de
comercializacion de la corporacién de productores y comercializadores organicos bio

taita Chimborazo - COPROBICH, comunidad Mishquilli, parroquia Cajabamba, cantén



colta, provincia de Chimborazo y su incidencia en el posicionamiento de mercado .
“Periodo 2014 — 2015” y cuyo objetivo general es comprobar si sistema de
Comercializacion de la Corporacion de Productores y Comercializadores Organicos Bio
Taita Chimborazo - COPROBICH inciden en el posicionamiento de mercado, en donde
como resultado de la investigacién obtuvo que evidentemente el sistema de
comercializacién incide en el posicionamiento de la empresa en el mercado, debido a que
no cuentan con un posicionamiento en el mercado local, debido a que sus principales
clientes son mayoristas a nivel nacional e internacional, lo que les impide incrementar las
ventas de los productos y cubrir las necesidades de los consumidores con la calidad de

sus productos.
2.2. FUNDAMENTACION TEORICA

La presente investigacion se fundamento en los diferentes conceptos y definiciones

para comprender como la comercializacion incide en el posicionamiento de una empresa.

Para Caurin, J, (2018), “la comercializacion de un producto o servicio consiste en
poner a la venta un producto, darle las condiciones comerciales necesarias para su venta

y dotarla de las vias de distribucion que permitan que llegue al publico final”.

La OIT (2016) menciona que “La finalidad de la comercializacién es crear
lealtad de cliente para que los clientes sigan regresando y que se sientan tan
contentos que recomiendan su negocio y presentan sus bienes y servicios a
otros. La comercializacion es identificar las necesidades del cliente y

satisfacerlas mejor que sus competidores para obtener una ganancia”.

La comercializacion segun la OIT (2016) se basa en la fidelizacidn de los clientes con
laempresa, identificando y satisfaciendo las necesidades de los consumidores, obteniendo
un beneficio para ambas partes, por otro lado, para Caurin (2018) la comercializacién
consiste en la puesta del producto en el mercado, brindandole caracteristicas comerciales

necesarias y canales de distribucién adecuadas para llegar al consumidor final.

Segln Kotler & Keller (2016), el objetivo del posicionamiento “es colocar la marca en

la mente de los consumidores para maximizar los beneficios potenciales de la empresa”.

“El posicionamiento significa hacer que un producto ocupe un lugar claro,

distintivo y deseable en la mente de los consumidores meta, en relacion con los



productos competidores. (...) Los mercaddlogos planean posiciones que
distingan a sus productos de las marcas competidoras y que les den la mayor

ventaja estratégica en sus mercados meta”. (Kotler & Armstrong, 2012)

El posicionamiento cosiste en insertarse en la mente del consumidor a través de la
transmision de los beneficios para los consumidores, caracteristicas importantes de los
productos o servicios y generando una esencia de la marca que permita al consumidor

final conectarse con el producto, de manera que lo elija por sobre la competencia.

Armstrong y Kotler (2012) indican que “un mercado es el conjunto de todos los
compradores reales y potenciales de un producto o servicio. Tales compradores
comparten una necesidad o un deseo en particular, el cual puede satisfacerse mediante

relaciones de intercambio”.

“Las estrategias de comercializacion se trata de acciones que se realizan para alcanzar
determinados objetivos de marketing como lanzar al mercado un producto nuevo o

incrementar la participacion o las ventas”. (Gonzélez A. , 2018)

Armstrong y Kotler (2012) comparten teorias acerca de las estrategias de
comercializacion, indican que “Las estrategias de Comercializacion son
actividades dirigida a satisfacer necesidades y deseos a través del proceso de
intercambio, (...) es también un proceso social y de gestion a través del cual
los distintos grupos e individuos obtienen lo que necesitan y desean, creando,

ofreciendo e intercambiando productos con valor para otros”.

Las estrategias de comercializacion comprenden un conjunto de acciones que
conllevan a la satisfaccion de necesidades de los consumidores, a traves del cumplimiento
de objetivos de la empresa y el intercambio de productos que cumplen con los deseos de

los clientes.



UNIDAD I

2.2.1. EMPRESA RIO TEXTIL
2.2.1.1. Resefa historica

Rio textil es una empresa que se dedica a la fabricacion y comercializacion de ropa de
dormir y prendas ligeras, cuenta con multiples disefios para los cuales sus principales
clientes son nifios, nifias y adultos. La empresa fue creada el 5 de abril de 1999, por su
Gerente — Propietario el Sr. Milton Carrasco y su esposa la Sra. Rosa Sanchez quienes en
sus inicios arrendaba un local en la calle Carabobo 19-33 entre Olmedo y Villarroel en la
ciudad de Riobamba en donde se ubicaba la fabrica, que inici6 sus actividades
comerciales con poca maquinaria, la misma que sirvié para empezar a producir shorts
con estampados infantiles, 40 docenas eran producidas semanalmente los cuales se

vendian en la ciudad de Guayaquil por el propietario.

Con el paso de los afios la empresa ha ido creciendo favorablemente hasta obtener una
infraestructura propia, la cual estd ubicada en el barrio el Cisne Sector Langos
Panamericana Via a Guano, en donde son producidos todas sus lineas de productos, la
empresa cuenta con 15 empleados y actualmente sus instalaciones estan equipadas con
maquinaria especializada para la confeccion de todos sus disefios, ademas en los ultimos
afios ha logrado obtener cinco marcas patentadas, las cuales hacen referencia a ropa de
dormir y prendas ligeras para damas, caballeros, nifios y nifias, sus principales clientes

son cadenas y almacenes mayoristas de la region costa del pais.
2.2.1.2. Misién

La Empresa Rio Textil es una empresa dedicada al disefio, produccion vy
comercializacién de ropa de dormir y prendas ligeras para nifias, nifios y adultos con un
solido y estable posicionamiento en el mercado nacional reflejo del esfuerzo del talento
humano, maquinaria con tecnologia moderna y materias primas de calidad, brindando el
maés alto grado de satisfaccion a nuestros clientes internos y externos, garantizando un

Optimo nivel de rentabilidad.



2.2.1.3. Vision

Ser la mejor empresa de confeccidon en la provincia de Chimborazo, ocupando el mas

alto posicionamiento y rentabilidad en el mercado nacional con productos de calidad,

cumpliendo con lo mas altos estdndares de eficiencia y eficacia buscando la satisfaccion

total de los clientes: internos y externos.

2.2.1.4. Logotipo

Imagen 1 Logo Rio Textil

Fuente: Rio Textil

2.2.1.5. Objetivos de la empresa

e Ser reconocidos a nivel nacional.

e Obtener una amplia cartera de clientes.

e Fabricar ropa de dormir y prendas ligeras con los mejores materiales.
e Cumplir con los tiempos de entrega estipulados.

e Mantener una buena comunicacion permanente con los clientes.
2.2.1.6. Principiosy valores
2.2.1.6.1. Principios

e Innovacion

e Calidad

e Trabajo en equipo
e Compromiso

e FEtica profesional

2.2.1.6.2. Valores

e Honestidad. - es uno de los valores que nos caracteriza, puesto que nuestras

actividades son llevadas a cabo con honradez e integridad hacia los clientes.
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e Respeto. - las opiniones de parte de nuestros clientes y empleados son aceptadas

de la manera apropiada.

e Responsabilidad. - esta es una de las principales cualidades ya que estamos

comprometidos con los clientes y con mantenerlos satisfechos con la atencién y

con nuestros productos.

e Confianza. - este valor nos caracteriza como una empresa con credibilidad y

confianza en las entregas de nuestros productos.

e Lealtad. - es la fidelidad que esta empresa entrega a todos sus clientes.

2.2.1.7. Organigrama estructural de la empresa

Imagen 2 Organigrama Estructural

Fuente: Rio Textil
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Elaborado por: Evelyn Moposita
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2.2.1.8. Localizacion de la empresa

Imagen 3 Localizacién de Rio Textil
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2.2.1.9. Anadlisis FODA de la Empresa

Tabla N° 1 Analisis FODA Rio Textil

FACTORES INTERNOS

FACTORES EXTERNOS

FORTALEZAS

DEBILIDADES

F1: Disefios exclusivos y de calidad.

F2: Aceptacion de los productos en varias ciudades
del pais.

F3: Precios accesibles para los consumidores.

F4: Poseer marcas patentadas

D1: Poco conocimiento sobre el mercado local.

D2: Escasa publicidad de la empresa y de sus
productos.

D3: Tiene marcas poco conocidas en el mercado local.
D4: Falta de innovacion en sus productos.

OPORTUNIDADES

FO

DO

O1: Apertura de puntos de venta en la ciudad
de Riobamba.

02: Posibilidad de introducirse en el mercado
local.

03: Aumento de la demanda local.

04: Creacion de servicio a online

F104: al poseer disefios exclusivos y de calidad
existe la oportunidad de la creacion de un servicio de
ventas online mediante diferentes medios.

F202: con la aceptacion que los productos de la
empresa tienen en algunas ciudades del pais se podra
tener la oportunidad de introducirse en el mercado
local

F401: Aprovechar las marcas patentadas y de
calidad para expandir el negocio con la apertura de
puntos de venta en la ciudad de Riobamba.

F303: Los precios accesibles de los productos
incrementara la posibilidad de aumentar la demanda
local, captando asi méas clientes potenciales.

D202: Al aumentar la publicidad por varios medios se
podra dar a conocer, creando la posibilidad de
introducirse al mercado local.

D301: Con marcas poco conocidas en el mercado
local, la apertura de un punto de venta dara a conocer
a los consumidores fidelizandolos con las mismas.
D404: La innovacion gue la empresa necesita se daria
con la creacion de un servicio de ventas online para
més comodidad del cliente.

D103: la creacion de un departamento de marketing
especializado podréa ser beneficioso ya que se tendria
méas conocimientos sobre el mercado local y su
demanda actual.

AMENAZAS

FA

DA

Al: Existencia de competencia con nombre
similar al de la empresa.

A2: Velocidad de los cambios tecnol6gicos.
A3: Variedad online de productos de la
competencia.

A4: Aumento de la competencia.

F1A2: la empresa debe adaptarse a los cambios
tecnoldgicos para seguir produciendo los disefios
exclusivos y de calidad que los caracteriza.

F2A3: se puede fortalecer la aceptacion de los
clientes en las ciudades del pais con una plataforma
virtual que les permita conocer la variedad de

D1A3: el manejo y conocimiento de la
comercializacion online en diferentes plataformas
permitira dar a conocer a la empresa a nivel local y
nacional.

D2A1: el aumento de publicidad por varios medios de
comunicacion permitird que la empresa sea mas
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productos, precios y marcas, facilitando la compra
de los mismos.

F3A4: el tener precios accesibles y la calidad de los
productos, permitirda que los consumidores se
inclinen por los productos de la empresa dejando de
lado a la competencia.

FAAL: las marcas patentadas con las que cuenta la
empresay la adaptacion de sus productos a los gustos
y preferencias de los consumidores permitiran
diferenciarlos de la competencia.

reconocida que la competencia, captado ademaés
mayor cantidad de clientes.

D3A4: al tener marcas poco conocidas y un aumento
de competencia a nivel local, se debe disefiar canales
de distribucién que permitan que los productos lleguen
a mayor cantidad de consumidores satisfaciendo sus
necesidades con mayor calidad.

D4A2: la adaptacion de la tecnologia con la
innovacion constante de los productos que ofrece la
empresa debe ser un punto fuerte que ayude al
posicionamiento de la empresa en el mercado local.

Elaborado por: Evelyn Moposita
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Aplicacion de la matriz BCG

La matriz BCG es un método mediante el cual la empresa puede conocer el
posicionamiento de sus productos, este estudio se hace en base a la participacién vy al
crecimiento de los productos en el mercado, conociendo de esta manera cuales son las

areas que producen ingresos y en las que hay que invertir para la generacién de utilidad.

A continuacion, la matriz BCG de la empresa Rio Textil:

Imagen 4 Matriz BCG RIO TEXTIL

MATRIZ BCG CRECIMIENTO PARTICIPACION RIO TEXTIL
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PARTICIPACION RELATIVA EN EL MERCADO
Elaborado por: Evelyn Moposita
Fuente: Rio Textil
4+ Estrella

Las pijamas y los shorts son los productos que se ubican como producto estrella,
tienen una alta participacion y crecimiento en el mercado, ya que poseen disefios
exclusivos, tienen una innovacion constante y los precios accesibles incrementan
la demanda de estos productos, por lo que tienen ventajas competitivas que
permiten tener un rendimiento a largo plazo, ademas geneia nnportantes ingresos

para la empresa, siendo estos productos los de mayor adquisicion de los clientes.

4+ Interrogante
El producto interrogante de la empresa son las bermudas, ya que su participacion
en el mercado es baja, sin embargo se situan en un crecimiento de mercado alto,

este producto tiene una buena aceptacion debido a que la empresa considera los
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gustos y preferencias de los consumidores para sus disefios, sin embargo, el
constante cambio en la mente del consumidor hace que su participacion en el
mercado no se incremente, por lo que necesita ser impulsado mediante estrategias
de publicidad que permitan llegar de mejor manera a los individuos, haciendo
conocer el producto, buscando que se convierta en uno de los productos estrella
de la empresa.

Vaca

Los conjuntos y las chompas son los productos que se ubican como productos
vaca, tienen una alta participacion y un bajo crecimiento en el mercado, ya que
son productos que tienen bastante aceptacion por los consumidores, generando de
esta manera ingresos para la empresa, ingresos que son invertidos nuevamente en
productos como lo son las bermudas, que necesitan inversion para ser impulsados
de mejor manera, logrando que tengan una mejor estabilidad en el mercado.
Perro

Las batonas y los productos de linea blanca son productos que tienen baja
participacion y bajo crecimiento en el mercado, estos productos se mantienen por
largo tiempo en stock , no generan ingresos y por el cotrario requieren de una gran
inversion lo que afecta al capital de trabajo de la empresa, los consumidores no
consumen este producto por lo que la empresa ha pensado en el retiro de los

mismos.
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UNIDAD II

2.2.2. COMERCIALIZACION
2.2.2.1. Concepto

El autor Gonzales (2020) menciona que “comercializar es la accion que lleva a cabo
una empresa para poner a la venta un producto, mediante la busqueda de todas las vias

posibles de distribucion para llegar al consumidor final”.

Valencia (2017) indica que la comercializacion se refiere a la compra y venta de
productos, ademas, menciona que es un proceso social y administrativo en el que se
intercambian productos y valores con otros individuos llegando asi obtener lo que
necesitan y desean. Gestion, porque la empresa se compromete a satisfacer sus

necesidades brindandoles productos y/o servicios.

La comercializacion es un proceso mediante el cual un producto es insertado en el
mercado, con un precio y canales de distribucion establecidos para que se establezca el
intercambio con los consumidores satisfaciendo las necesidades de los mismos y logrando

alcanzar los objetivos de la empresa.
2.2.2.2. Estrategias de Comercializacion

“Las estrategias de comercializacion, tambien conocidas como estrategias de
mercadeo, consisten en acciones estructuradas y completamente planeadas que
se llevan a cabo para alcanzar determinados objetivos, (...) relacionados con
la mercadotecnia, tales como dar a conocer un nuevo producto, aumentar las

ventas o lograr una mayor participacion en el mercado”. (Arechavaleta, 2015)

Las estrategias de comercializacion son instrumentos muy importantes para la
organizacion ya que de esta manera ayudan a alcanzar los objetivos de la misma estas
estrategias tiene algunos objetivos desde lanzar productos nuevos al mercado, obtener

ganancias incrementando sus ventas y posicionar sus marcas y productos en el mercado.

La aplicacion de estrategias de comercializacion adecuadas en una empresa u
organizacion puede traer consigo muchos beneficios para la misma puesto que ayuda al

crecimiento empresarial.
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2.2.2.3. Canales de comercializacion

La comercializacion son un “conjunto de organizaciones que dependen entre Si y que
participan en el proceso de poner un producto o servicio a disposicion del consumidor o

usuario industrial” (Kotler y Armstrong, 2012, p.341).

Por otro lado, Sanchez, Javier (2021), considera que “los canales de distribucion como
circuitos definidos y cuyo objetivo final es facilitar el producto por parte de los

productores para que los clientes puedan disfrutar de él al adquirirlo™.

Los canales de comercializacién son las vias o caminos por los cuales un producto o
servicio es puesto a disposicion de los consumidores, estos canales suelen utilizar
intermediarios que dependen entre si para el correcto flujo de los productos desde su

origen hasta que son adquiridos por los compradores.
2.2.2.3.1. Tipos de canales

Segln Kotler y Keller (2016), para llegar a un mercado meta, el especialista en

marketing usa tres tipos de canales de marketing:

v" Los canales de comunicacién. — que entregan y reciben mensajes de los
compradores meta e incluyen periddicos, revistas, radio, television, correo,
teléfono, teléfono inteligente, vallas publicitarias, carteles, folletos, CD, cintas
de audio e internet.

v" Los canales de distribucion. - sirven para mostrar, vender o entregar el
producto fisico o el servicio al comprador o usuario. Estos canales pueden ser
directos por medio de internet, correo o teléfono fijo o movil, o indirectos
mediante distribuidores, mayoristas, detallistas y agentes como los
intermediarios.

v Canales de servicio. - que incluyen bodegas, compafiias de transporte, bancos
y aseguradoras. Ciertamente, los especialistas en marketing enfrentan un reto
de disefio al seleccionar la mejor mezcla de canales de comunicacion,

distribucién y servicio para sus ofertas.
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2.2.2.3.2.

Funciones de los canales de comercializacion

El autor Monferrer (2013) menciona que los miembros del canal de marketing

desempefian muchas funciones clave que ayudan a completar transacciones, entre estas

funciones se encuentran:

v

Informacién: recogen informacion respecto a los clientes, competidores y
otros agentes del entorno de marketing.

Comunicacién: desarrollan y difunden comunicaciones persuasivas sobre los
productos, con el objeto de atraer a clientes.

Negociacion: tanto hacia arriba como hacia abajo del canal, ya que por su
posicion pueden tener mucha fuerza en las negociaciones.

Ajuste de pedido: ajustan y modifican la oferta segun las necesidades del
comprador.

Financiacion: adquieren e invierten fondos necesarios para financiar los costes
del canal.

Asuncion de riesgo: asumen los riesgos relacionados con el desarrollo de sus
actividades.

Distribucion fisica: realizan el almacenamiento sucesivo y traslado de los
productos fisicos.

Pago: suponen una reduccion de facturas, remunerandolas a los vendedores a
través de bancos.

Transferencia de propiedad: se produce transferencia del fabricante al
intermediario lo que supone menor responsabilidad para el primero.

Servicios adicionales: tales como la entrega, instalacion, reparacion,

suministros, asesoramiento, formacion, etc.

19



Imagen Canales de Comercializacién
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£ ¥ =Distribuidor

Fuente: Monferrer, D. (2013)
Elaborado por: Verénica Olson

2.2.2.4. Niveles de comercializacion

La dimension vertical, también Ilamada longitud del canal, segin Monferrer (2013)
viene determinada por el niamero de niveles de intermediarios distintos que hay entre el
productor y el consumidor, dentro de la distribucion comercial, se distingue cuatro tipos

de canal:

> Nivel | Marketing directo. - no tiene niveles de intermediarios. Empresa que
vende directamente a los consumidores.

> Nivel 2 Canal corto. - contiene un nivel de intermediarios, este nivel suele ser un
detallista.

» Nivel 3 Canal largo. - contiene dos niveles de intermediarios, un mayorista y un
detallista.

> Nivel 4 Canal muy largo. - contienen tres niveles de intermediarios, un
mayorista, intermediario y un detallista. En este nivel los detallistas suelen
comprar a mayoristas y venden a detallistas mas pequefios que no son atendidos

por los mayoristas.
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Imagen 5 Niveles de Comercializacion

Canal nivel | Canal de distribucién directo Canal ultracorto
Fabricante P Consumidor
Canal nivel 2 Canales de distribucion indirectos Canal corto
Fabricante rista f—————pp Consumidor
Canal nivel 2 Canal largo
Fabricante f————pp| Mayorista Consumidor
Canal nivel 4 Canal muy large
Fabricante |—p{ Mayorista |—p] Comisionista Consumidor

Fuente: Monferrer, D. (2013)

2.2.2.5. Marketing

Segun Kotler y Keller (2016), el marketing trata de identificar y satisfacer las
necesidades humanas y sociales, ademas consideran que “satisfacer las necesidades de

manera rentables”, es una de las mejores y més cortas definiciones de marketing.

El marketing es un proceso de intercambio de productos y de valor que busca satisfacer
las necesidades de los consumidores y llevar a la empresa al logro de sus objetivos,
ademas estudia el mercado, su comportamiento y las estrategias adecuadas para la
insercion de nuevos productos, mediante este estudio las organizaciones tienen la

finalidad de captar un mayor indice de clientes y fidelizarlos.
2.2.2.6. Marketing mix

Los autores Armstrong y Kotler (2003) concuerdan en que el marketing mix es un
“conjunto de herramientas tacticas controlables de marketing —producto, precio, plaza, y
promocion-, que la empresa combina para producir la respuesta deseada en el mercado
meta”. (p. 63)

Las 4Ps del marketing o el marketing mix de la empresa para el autor Espinosa
(2016) “pueden considerarse como las variables tradicionales con las que
cuenta una organizacion para conseguir sus objetivos comerciales. Para ello es

totalmente necesario que las cuatro variables del marketing mix se combinen
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con total coherencia y trabajen conjuntamente para lograr complementarse

entre si”.

De modo que el marketing mix se refiere a la combinacion de varias herramientas de
marketing que una organizacion aplica para de esta manera insertarse en el mercado y
ocupar el lugar deseado en el mismo.

Es importante que la empresa u organizacion apliqgue de forma adecuada los
instrumentos del marketing mix mas conocidos como las 4 P’s del marketing que se

detallan a continuacion.

Imagen 6 4P'S del Marketing

LAS 4 P'S DEL |
MARKETING

Fuente: Kotler & Armstrong (2003)

Elaborado por: Evelyn Moposita

Producto

“El producto es la variable por excelencia del marketing mix ya que engloba tanto a
los bienes como a los servicios que comercializa una empresa. Es el medio por el cual se

satisfacen las necesidades de los consumidores” (Espinosa, 2016).
Quiroa (2019) se refiere al producto como:

“un producto, en marketing, es todo bien o servicio que una empresa produce
con el propdsito de comercializarlo y satisfacer una necesidad del consumidor,
(...) considera a este el elemento més importante de la mezcla del marketing.

Puesto que todas las otras variables dependen del producto”.

El producto hace referencia a bienes y/o servicios ofertados en el mercado para su
consumo que tienen diferentes caracteristicas que los consumidores buscan para satisfacer
sus necesidades y deseos, cubriendo ademas las expectativas brindadas por una

organizacion. Dentro de esta variable se encuentran aspectos importantes como la marca,
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el packaging y la imagen que necesariamente deben ser trabajadas y mejoradas para llegar

una mejor acogida del mercado.
Precio

El autor Herrero (2002) menciona en su libro Administracion, Gestion y
Comercializacion en la pequefia empresa que el precio “es el importe que debe entregar

el comprador a cambio de la utilidad que recibe con el producto o servicio”. (p. 154)

Monferrer (2013), en su libro fundamentos de marketing, menciona que “el precio es
la cantidad de dinero que se cobra por un producto o por un servicio, o la suma de todos
los valores que los consumidores intercambian por el beneficio de poseer o utilizar
productos”. (p. 117)

Es decir, el precio es el dinero que un cliente debe entregar a cambio de adquirir un
producto o servicio, lo cual al mismo tiempo produce ingresos para la empresa u

organizacion.
Plaza (Distribucion)

Segun Velasquez (2015), la plaza, se refiere a los medios de distribucion o canales
adecuados por los cuales el cliente podra tener acceso a los productos que una empresa
ofrece, dentro de esto se consideran la atencién, os puntos de venta, las formas de
distribucion, los intermediarios del canal, etc., es decir que se toma en cuenta todo aquello

con lo que la empresa garantiza la llegada del producto a las manos de consumidor final.

Para Hair, Lamb y McDaniel (2011), “las estrategias de plaza, o distribucién, se
ocupan de colocar los productos a la disposicion del cliente en el momento y el lugar

donde los quiere”.

La plaza es llevar los productos que una empresa produce hasta el consumidor, en este
proceso interactlan varios intermediarios comerciales con la mision de poner los

productos en el lugar y momentos més adecuados.
Promocién

Segln la OIT (2016) menciona que “la promocion significa informar y atraer a los

clientes para que compren sus productos”.
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“Es la actividad de la mercadotecnia que tiene como finalidad estimular la
venta de un producto en forma personal y directa (...) a través de un proceso
regular y planeado con resultados mediatos, y permite mediante premios,
demostraciones o exhibiciones, que el consumidor y el vendedor obtengan un

beneficio inmediato del producto” (Fischer y Espejo, 2011).

La finalidad de crear un producto e insertarlo en el mercado es mantenerlo a lo largo
del tiempo y en una posicion buena para la empresa, aungue un producto sea de buena
calidad y a un precio excelente para los consumidores al no tener una buena promocién

del producto no llegara a perdurar en el mercado sin una adecuada promocion.

Es importante que la empresa tenga excelentes estrategias de promocidn que atraiga a
los consumidores, quienes mediante una buena publicidad se interesen en la compra de

los productos o servicios ofertados.
Tipos de estrategias de promocion de ventas

“Cuando las caracteristicas del producto con respecto a las de la competencia son casi
idénticas, las estrategias de promocidn de ventas son utilizadas para ganar mercado dentro
del pablico consumidor y ademas obtener un volumen de ventas interesante”. (Espejo y
Fisher, 2011)

Existen dos grupos de estrategias promocionales segun los tipos de pablico hacia el

cual van dirigidos, Espejo y Fisher (2011) mencionan los siguientes:

1.- Estrategias para consumidores. - Motivan el deseo de compra de los clientes para

que adquieran un producto o servicio; para ello se usan:

e Premios.

e Cupones.

e Reduccion de precios y ofertas.
e Muestras.

e Concursos y sorteos.

2.- Estrategias para los comerciantes y distribuidores (merchandising). - Estimulan
a los revendedores a trabajar y comercializar en forma agresiva un producto especifico;

para lograrlo cuenta con:

e Exhibidores.
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e Vitrinas.

e Demostradores.
2.2.2.7. Mercado

Los autores Kotler y Keller (2016), mencionan con respecto al mercado que
“tradicionalmente es conocido como la ubicacion fisica donde se retnen
compradores y vendedores (...) para comprar y vender bienes”, sin embargo,
también indican que “los economistas describen el mercado como el grupo de
compradores y vendedores que realizan transacciones sobre un producto o clase

de productos”

Por tanto, entendemos que mercado hace referencia a un grupo de personas tanto
vendedor como compradores quienes buscan realizar transacciones de bienes, con el fin
de satisfacer sus necesidades y deseos. EI mercado es el punto mas importante del
marketing y por tanto de una empresa, ya que trata de como llegar al mercado, como
cubrirlo y proveerlo obteniendo una ganancia que permita cumplir con los objetivos de la

empresa.

Para los autores Espejo y Fischer (2011) un mercado esta conformado por los
consumidores reales y potenciales de un producto o servicio y para completar esta

definicion deben existir tres elementos:

e Uno o varios individuos con necesidades y deseos por satisfacer.
e Un producto que pueda satisfacer esas necesidades.
e Personas que ponen los productos a disposicion de los individuos con necesidades

a cambio de una remuneracion.

Ademas, mencionan que en un mercado “existen mercados reales y mercados
potenciales. El primero se refiere a las personas que normalmente adquieren el producto

y el segundo a todos los que podrian comprarlo”. (Espejo y Fischer, 2011)
2.2.2.8. Tipos de mercado

Los autores Fisher y Espejo (2011) en su libro Mercadotecnia indican que los tipos de
mercados que las empresas tienen se identifican geogréficamente y, para ello, los

mercados se dividen como:
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Segun el punto de vista geogréfico

» Mercado internacional: Comercializa bienes y servicios en el extranjero.

» Mercado nacional: Efectla intercambio de bienes y servicios en todo el
territorio nacional.

» Mercado regional: Cubre zonas geograficas determinadas libremente y que
no necesariamente coinciden con los limites politicos.

» Mercado de intercambio comercial al mayoreo: Se desarrolla en areas
donde las empresas trabajan al mayoreo dentro de una ciudad.

» Mercado metropolitano: Cubre un area dentro y alrededor de una ciudad
relativamente grande.

» Mercado local: Puede desarrollarse en una tienda establecida o en modernos

centros comerciales dentro de un area metropolitana.
Segun el tipo de vista del cliente

» Mercado del consumidor: los bienes y servicios son rentados o comprados
por individuos para su uso personal, no para ser comercializados. En el
mercado del consumidor las personas compran con mucha frecuencia
pequerias cantidades de productos y no hacen grandes estudios para decidir la
compra.

» Mercado del productor o industrial: estd formado por individuos y
organizaciones que adquieren productos, materias primas y servicios para la
produccidn de otros bienes y servicios. En el mercado industrial se razona més
la compra y siempre se hacen evaluaciones de quiénes estdn ofreciendo
mejores precios, mejor tiempo de entrega, mas créditos, etcétera, en este tipo
de mercado existen pocos compradores en comparacion con el mercado del
consumidor; la compra se hace con fines de lucro.

» Mercado del revendedor: est4 conformado por individuos y organizaciones
gue obtienen utilidades al revender o rentar bienes y servicios a otros; a este
mercado se le llama también de distribuidores o comercial y esta conformado
por mayoristas, minoristas, agentes, corredores, etcétera. En este tipo de
mercado el producto no sufre ninguna transformacion, su fin es el lucro, se

planean las compras, se adquieren grandes volumenes de un producto, se debe
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estar continuamente informado de los gustos y necesidades de los
consumidores y se tiene habilidad para negociar.

» Mercado de gobierno: esta formado por las instituciones pertenecientes a este
o0 al sector pablico que adquieren bienes o servicios para llevar a cabo sus
funciones principales. Estas funciones son principalmente de tipo social; por
ejemplo, drenaje, pavimentacion, limpieza, entre otras. En este mercado no se
persigue un consumo personal ni tampoco el lucro, sino que se compra una
mezcla de productos considerados necesarios para el mantenimiento de la

sociedad.
Segun la competencia establecida
Para Romero (s.f.) existen cuatro tipos de mercado:

v Mercado de Competencia Perfecta: Este tipo de mercado tiene dos
caracteristicas principales:

e Los bienes y servicios que se ofrecen en venta son todos iguales.

e Los compradores y vendedores son tan numerosos que ningln
comprador ni vendedor puede influir en el precio del mercado, por
tanto, se dice que son precio-aceptantes.

v" Mercado Monopolista: Es aquel en el que s6lo hay una empresa en la
industria. Esta empresa fabrica o comercializa un producto totalmente diferente
al de cualquier otra. La causa fundamental del monopolio son las barreras a la
entrada; es decir, que otras empresas no pueden ingresar y competir con la
empresa que ejerce el monopolio.

v' Mercado de Competencia Imperfecta: Es aquel que opera entre los dos
extremos: el Mercado de Competencia Perfecta y el de Monopolio Puro.

Existen dos clases de mercados de competencia imperfecta:

e Mercado de Competencia Monopolistica: Es aquel donde existen
muchas empresas que venden productos similares, pero no idénticos.
e Mercado de Oligopolio: es aquel donde existen pocos vendedores y
muchos compradores.
v" Mercado de Mercado de Monopsonio: Este tipo de mercado se da cuando
los compradores ejercen predominio para regular la demanda, en tal forma que

les permite intervenir en el precio, fijdndolo o, por lo menos, logrando que se
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cambie como resultado de las decisiones que se tomen. Existen tres clases de
Monopsonio:
e Duopsonio: Se produce cuando dos compradores ejercen predominio
para regular la demanda.
e Oligopsonio: Se da cuando los compradores son tan pocos que
cualquiera de ellos puede ejercer influencia sobre el precio.
e Competencia Monopsonista: Se produce cuando los compradores son
pocos y compiten entre si otorgando algunos favores a los vendedores,
como: créditos para la produccion, consejeria técnica, administrativa o

legal, publicidad, regalos, etc.

UNIDAD I1l1

2.2.3. POSICIONAMIENTO
2.2.3.1. Concepto

Segun Kotler y Keller (2016), el objetivo del posicionamiento “es colocar la marca en

la mente de los consumidores para maximizar los beneficios potenciales de la empresa”.

El posicionamiento se refiere a la imagen que una empresa quiere entregar a los
consumidores de su producto de manera que este se coloque en la mente del consumidor

e incida en la decision de compra del mismo.

El posicionamiento de un producto depende mucho de las diferencias de valor y
ventajas competitivas que este posea, Kotler y Armstrong (2012) consideran que una
ventaja competitiva es “una ventaja sobre los competidores que se gana ofreciendo gran
valor al cliente, ya sea ofreciendo precios bajos o bien proporcionando mas beneficios

que justifiquen precios altos”.

Lo adecuado para que un producto tenga el posicionamiento deseado es que este
entregue las caracteristicas y funciones prometidas al consumidor, de la misma manera la
diferenciacion de productos se basa en la experiencia del consumidor con el producto y/o
servicio ofrecido, ademas mediante este es posible distinguir las marcas de acuerdo a sus

caracteristicas, desempefio, estilo y disefio.

28



2.2.3.1.1. Criterios y Pasos para un buen posicionamiento
2.2.3.1.1.1. Criterios

Para que un producto tenga una buena posicién debe basarse en tres criterios:

Imagen 7 Criterios del Posicionamiento

Responder a una
necesidad que tiene
mucho valor para los
clientes

Diferenciar
su producto
de la competencia

Garantizar que
puede entregar
le que promete

Fuente: OIT, Mejore su Negocio: Comercializacion

2.23.1.1.2. Pasos
Si una empresa quiere obtener un buen posicionamiento de su producto en el mercado

debe seguir tres pasos:

Imagen 8 Pasos para un buen Posicionamiento

Conocer sus Segmentar el Identificar la
clientes mercado y Posicion de sus

potenciales y la seleccionar sus bienes o
competencia. chientes meta Serviclos.

>

Fuente: OIT, Mejore su Negocio: Comercializacion

Elaborado por: Evelyn Moposita
2.2.3.2. Importancia del posicionamiento

La importancia del posicionamiento no se basa solo en el hecho de que ayuda a

mantener el liderazgo en el mercado, sino que segun Marron (s.f.):
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“es una herramienta Util para mantener una posicion, evitar una colision directa
con el lider del mercado, (...) introducir nuevos productos, ayudar a la
diferenciacion e identificacion de productos en mercados saturados y prevenir

0 minimizar los efectos de futuros lanzamientos o nuevas tecnologias”.

Es decir que el posicionamiento para una empresa u organizacion es una inversion
acertada, puesto que ayuda a saber el momento adecuado en que se debe insertar un
producto al mercado y el momento en el que debe innovar sus productos ya que
actualmente las innovaciones cientificas y tecnoldgicas influyen para que los gustos y
preferencias de los consumidores tengan un cambio constante y por ende las empresas

también deben tener un cambio e innovacién en sus productos.

El posicionamiento para una empresa es de gran importancia puesto que esto determina
la acogida de los productos y el grado de impacto que tiene en los consumidores, ademas
da a conocer qué nivel de decision de compra que las personas tienen sobre el producto

ofertado con relacion a la competencia.

2.2.3.3. Tipos de posicionamiento
Lerma (2004) propone que el posicionamiento puede entenderse desde tres puntos de
vista: el individual, el relacionado con la ubicacién del mercado y el relacionado con la

competencia (p.66).

e Posicionamiento individual: se refiere a la imagen inmediata que se forma en la
mente de los individuos cuando se menciona un producto, empresa 0 sujeto
determinados. Dicha imagen es distintiva y competitiva con respecto a los demas
objetos de su tipo, proveyéndole ventajas o desventajas en la posible preferencia
de los clientes.

e Ubicacion en el mercado: el concepto de posicionamiento identifica las
caracteristicas, segmento o segmentos donde el producto es exitoso. Es importante
para varios propositos: promover nuestra oferta en aquellos segmentos donde es
mayor la probabilidad de éxito, buscar segmentos o condiciones de éxito en
nuevos mercados meta, finalmente, determinar estrategias de producto y
comercializaciéon para penetrar nuevos segmentos de mercado o incrementar
nuestra presencia y participacion en segmentos de mercado que con anterioridad

hubiésemos penetrado.
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e Relacion con la competencia: el posicionamiento se refiere a la situacion que
guarda cada empresa o producto con respecto a sus competidores en el mercado
meta 0 en un determinado segmento de ese mercado. Marca las diferencias,

ventajas y desventajas con respecto a nuestros competidores
2.2.3.4. Estrategias de posicionamiento

Kotler y Armstrong (2012) hablan sobre una estrategia general de posicionamiento,
establecida por una propuesta de valor que es el “posicionamiento total de una marca: la
mezcla completa de beneficios en los que se ha posicionado”, a continuacion, se dara a

conocer posibles propuestas de valor:

Imagen 9 Propuestas de valor del posicionamiento

Precio
Mas Lo mismo Menos
Estas son POSICIONES
je valor ganadoras
Més Mas Méas o
Mas por por lo por v
méas mismo menos

Lo mismo
por
manos

Lo mismo

Beneficios

Menos

Estas son posiciones

de valor perdedoras

Fuente: Kotler & Armstrong (2012)
La imagen muestra posibles propuestas de valor con las cuales una empresa

posicionaria sus productos, las celdas verdes representan posiciones de valor ganadoras,
es decir que la empresa cuenta con una ventaja competitiva, las celdas rojas representan
posiciones de valor perdedoras y la celda amarilla central representa una propuesta

marginal.

e Mas por mas. - El posicionamiento “mas por mas” implica ofrecer el bien o
servicio mas exclusivo a un precio mas elevado para cubrir los costos mayores.

e Mas por lo mismo. - Las empresas atacarian el posicionamiento de mas por mas
de un competidor al introducir una marca que ofrezca una calidad similar, pero a
un precio mas bajo.

e Lo mismo por menos. - podria ser una solida propuesta de valor; no ofrecen

productos diferentes o mejores, sino que ofrecen muchas de las mismas marcas
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que las tiendas departamentales y de especialidades, pero con grandes descuentos
basados en un poder de compra superior y en operaciones con un costo menor.
Otras empresas desarrollan marcas de imitacion, pero a menor precio, en un
esfuerzo por alejar a los clientes del lider del mercado.

e Menos por mucho menos. - Casi siempre existe un mercado para los productos
que ofrecen menos y, por lo tanto, cuestan menos. Pocas personas necesitan,
desean o pueden pagar “lo mejor” en todas las cosas que adquieren. En muchos
casos, los consumidores se conforman gustosamente con un desempefio menos
que Optimo o renuncian a algunas de las maravillas a cambio de un precio méas
bajo.

e Mas por menos. - Desde luego, la propuesta de valor ganadora seria ofrecer “mas
por menos”. Muchas empresas afirman hacer eso y, a largo plazo, algunas de ellas

realmente logran posiciones muy elevadas. (Armstrong y Kotler, 2012, p.213)

Fundamentalmente, las estrategias de posicionamiento que sefialan Ries y Trout (2002)

son:
Posicionamiento como lider

Para los autores la estrategia de posicionamiento como lider se refiere a “llegar primero
a la mayoria de los sitios, esto debido a que se ha comprobado que la primera marca que
entra en la mente del consumidor generalmente logra el doble de participacion en el

mercado y en los gustos y preferencias del comprador”.

El posicionamiento como lider se logra atendiendo las perspectivas del cliente mas no
de la empresa puesto que el producto debe estar orientado a satisfacer las necesidades de
los consumidores y de esta manera lograr ocupar el primer lugar en la mente del

consumidor.

Sin embargo, cuando dos marcas salen al mercado al mismo tiempo y van a la par,

existe un punto en el tiempo en que una de ellas se adelantara y conquistara el mercado.
Posicionamiento del segundo en el mercado

Para resumir la estrategia, lo que se debe de hacer es buscar un hueco y luego llenarlo,
pero para encontrarlo hay que tener la capacidad de pensar a la inversa, es decir, de

aprender a ir contra la corriente.
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Las estrategias para encontrar huecos son cuatro:

v El tamafio del hueco: VVolkswagen establecio6 en todo el mundo, sin lugar a dudas,
la posicion de “piense en pequefio” con su Volkswagen sedan, desafiando el
concepto del consumidor de que entre méas grande es mejor. La eficiencia en la
implantacion de este enfoque depende de la existencia de una brecha abierta en la
mente del publico.

v El hueco de los altos precios: se refiere a ser el primero en establecer la posicion
de alto precio, tener un producto con una historia verosimil y tratarse de una
categoria en la que los consumidores estén dispuestos a pagar un precio alto.

v" El hueco del precio bajo: hace referencia a una buena estrategia en caso de
productos nuevos, cuyo precio sea el mas bajo posible.

v El hueco de la fabrica: un error comdn al buscar huecos es tratar de llenarlos en
la fabrica y no en la mente del consumidor. Una buena estrategia dentro de la
fabrica puede ser mala en el mercado en una categoria de producto que se

encuentra saturada o atestada y que por lo general ya no funciona.

La estrategia del posicionamiento del segundo en el mercado se basa en buscar un
lugar o espacio del mercado que alun no estd cubierto y estos deben ser ocupados con
productos que cambien la perspectiva de los consumidos a lo tradicional brindando ya sea

un producto novedoso, con un precio elevado o un precio bajo.

Sin embargo, una empresa debe evitar llenar los espacios dentro de la misma, puesto
que al no pensar en las necesidades que buscan satisfacer los consumidores cada dia
pueden cometer el error de intentar introducirse en un mercado saturado en el que su

producto no va a tener éxito.
Reposicionamiento de la competencia
Ries y Trout (2002) mencionan que:

“hay ocasiones en que es imposible encontrar el hueco; como cada categoria
de productos tiene cientos de variantes, las oportunidades de hallar un sitio aun
libre son muy escasas. A la hora de crear un hueco propio, una compafiia debe

tomar como estrategia basica reposicionar a la competencia, lo que significa
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que para introducir una nueva idea o producto en la mente del consumidor hay

que desplazar la idea o producto existente”.

Ademas, indica que “una vez que se ha logrado desbancar una idea vieja, la

presentacion de una nueva es mas sencilla, ya que es el propio consumidor quien busca

la nueva idea para llenar el vacio y entonces se produce el “hueco””. (Ries y Trout, 2002)

2.2.3.5. MATRIZ BCG (Boston Consulting Group)

Imagen 10 Matriz BCG
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Fuente: David, Fred R. 2008 Conceptos De Administracion Estratégica

Andlisis de la Matriz BCG

El autor David Fred (2008) menciona que la matriz BCG es “un método grafico que

consiste en la realizacion de un analisis de cada producto de una empresa, basado en la

tasa de crecimiento y la participacion en el mercado de los mismos”, la matriz se divide

en cuatro grupos:

+ Estrella: las divisiones de este cuadrante representan mejores oportunidades a largo

plazo para la empresa en cuanto al crecimiento y la rentabilidad, estas divisiones

deben recibir una inversién importante para mantener o fortalecer sus posiciones

dominantes.

El producto estrella de la empresa Rio Textil son los pijamas y los shorts en sus

distintas marcas y disefios ya que poseen un alto grado de participacion en el mercado y

requiere de una gran inversion en este producto.

+ Interrogacion: las divisiones de este cuadrante tienen una posicion baja de la

participacion relativa en el mercado, aunque compiten en una industria de
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crecimiento rapido, la empresa debe decidir si las fortalece siguiendo una estrategia
intensiva (penetracion en el mercado, desarrollo de mercados o desarrollo de

productos) o las vende.

Las bermudas son la interrogante de la empresa, ya que los gustos y preferencias de
los consumidores son diversos y no se genera un nivel de decision alto en los

consumidores.

+ Vaca: las divisiones de este cuadrante tienen una posicion alta de la participacion
relativa en el mercado, pero compiten en una industria de crecimiento lento, deben

ser dirigidas para mantener su posicién solida tanto como sea posible.

Los productos de este cuadrante son los conjuntos y las chompas, gracias a la
variedad de disefios y colores que ofrece la empresa que son del agrado de los

consumidores.

+ Perro: menciona que las divisiones del cuadrante IV de la empresa tienen una
posicion baja de la participacion relativa en el mercado y compiten en una industria

de crecimiento lento o nulo, son consumidoras de efectivo en la cartera de la empresa.

El producto perro de la empresa Rio Textil es la linea blanca y las batonas ya que no
tienen una buena participacion en el mercado y generan un gasto que no se recupera a

corto ni a largo plazo.
2.2.3.6. Segmentacion del mercado

Fisher y Espejo (2011) en su libro Mercadotecnia indican que la segmentacion del
mercado es el “proceso por el cual se divide el mercado en varios segmentos de acuerdo

a las necesidades de los consumidores”.

La segmentacion del mercado de acuerdo al autor Monferrer (2013), “es diferenciar el
mercado total de un producto o servicio en grupos diferentes de consumidores,
homogéneos entre si y diferentes a los demas, en cuanto a habitos, necesidades y gustos,

que podrian requerir productos o combinaciones de marketing diferentes”. (p.57)

La segmentacion del mercado es una estrategia empresarial que requiere separar el

mercado total en mercados mas pequefios de acuerdo a diferentes variables que logran
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que estos grupos sean homogéneos, esta segmentacién contiene diferentes tipos de

consumidores basandose en sus necesidades e intereses de compra.
2.2.3.6.1. Ventajas y Desventajas de la segmentacion

A continuacién, se mencionan algunas ventajas y desventajas a considerar por una
empresa sobre la segmentacion de mercados y que pueden influir en la toma de decisién

sobre si segmentar un mercado es lo ideal o no.

Tabla N° 2 Ventajas y Desventajas de la Segmentacion

VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE LA SEGMENTACION

VENTAJAS DESVENTAJAS
Permite desarrollar estrategias Aumentan los costos de produccion y
comerciales mas eficientes. distribucidn por la variedad de productos.
Clasificacion mas clara y adecuada del Disminuyen las utilidades al no manejar
producto. correctamente la segmentacion.

Permite elegir los segmentos en los que Los segmentos son dindmicos,
se pueden aprovechar los puntos mas evolucionan con el tiempo y hay que

fuertes de la empresa. redefinirlos con antelacion.

La segmentacion aumenta la fidelidad de | Cada consumidor en el fondo es distinto,
los clientes pero hay que decidir el nivel dptimo de

division del mercado.

Mejor distribucion del producto. Pierde oportunidad de mercado.

Posicionar cada producto. El producto puede no colocarse en el

lugar ni el momento adecuado.

Fuente: Escribano, Fuentes, Alcaraz (2006) & Fischer y Espejo (2011)
Elaborado por: Evelyn Moposita

2.2.3.6.2. Estrategias de la segmentacion del mercado

Fischer y Espejo (2011) consideran que “cuando se selecciona un segmento del
mercado Se renuncia a otros”, esto debido a que la empresa debe estar enfocada en cubrir
y servir a su segmento de mercado, es por ello que escogerlo es una decision
transcendental que solo la empresa puede tomar teniendo en cuenta algunas estrategias

para ello:

36



a) Mercadotecnia indiferenciada. - en esta estrategia la empresa no dirige sus
esfuerzos hacia un solo segmento del mercado y tampoco reconoce a los diferentes
segmentos, sino que a todos los considera como un solo grupo con necesidades
similares, y disefia un programa de mercadotecnia (las 4 P) para un gran nimero
de compradores, auxiliandose de medios publicitarios.

b) Mercadotecnia diferenciada. - método que se caracteriza por tratar a cada
consumidor como si fuera la Unica persona en el mercado, la empresa pasa por
dos 0 mas segmentos y disefia programas por separado para cada uno de ellos. Se
obtienen mayores ventas y se incrementan con una linea diversificada de
productos que se venden a través de diferentes canales.

¢) Mercadotecnia concentrada. - Método que trata de obtener una buena posicion
de mercado en pocas areas, es decir, busca una mayor porcion en un mercado; en

vez de buscar menor porcion en un mercado grande.
2.2.3.7. Importancia de la segmentacion del mercado

El manejo de una buena segmentacion de mercado para una empresa es fundamental
ya que esto ayuda a conocer mas detalladamente a los consumidores, sus necesidades,
gustos y preferencias, asi como permite crear estrategias de comercializacion adecuadas
para que los productos logren llegar hasta los consumidores y satisfacer sus necesidades,
logrando de esta manera el crecimiento empresarial y sobre todo permanecer en el

mercado y en la mente del consumidor.
2.2.3.8. Niveles de segmentacion de mercado

Monferrer (2013) en su libro Fundamentos de marketing, sefiala que la segmentacion
se puede practicar a diferentes niveles en funcién del grado de segmentacion aplicado al

mercado. De forma general podemos distinguir tres niveles:

» Marketing de masas (contrasegmentacion): la empresa se plantea una oferta
Unica para todos los clientes.

» Marketing segmentado: la empresa diferencia claramente grupos de individuos
con caracteristicas homogeneas y diferentes entre si (segmentos), planteando
ofertas distintas para cada uno de ellos.

» Marketing individual (hipersegmentacion): la empresa plantea ofertas

personalizadas por individuos o lugares.
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Imagen 11 Niveles de Segmentacién de mercado
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2.2.3.9. Criterios de segmentacion de mercado

Tabla N° 3 Criterios de la Segmentacion

La segmentacion de mercados se puede realizar considerando algunos criterios y

OBJETIVOS

Variable

Demograficos

Edad, sexo, estado civil, tamafio del hogar, etc.

Geogréaficos

Pais, region, climatologia, zona litoral, del interior, etc.

Socioecondmicos

Ocupacion, capacidad econdmica, nivel cultural, nivel de

estudios, etc.

SUBJETIVOS

Variable

Psicoldgicos y de
conducta

Regularidad de compra, actitud frente al producto,
fidelidad ante el producto, motivaciones para la compra,

etc.

Fuente: Julian Herrero (2002)
Elaborado por: Evelyn Moposita
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La empresa, con tal de proceder a una segmentacion efectiva, debe exigir que el

segmento resultante sea:

e Medible: el tamafio, el poder adquisitivo y los perfiles de los segmentos se deben
de poder medir y cuantificar.

¢ Rentable: el segmento debe ser lo bastante grande o rentable como para atenderlo.

e Accesible: el segmento se debe de poder alcanzar y atender de manera eficaz.

e Operativo: debe ser posible disefiar programas efectivos para atraer y servir al

segmento. (Monferrer, 2013)

Después de haber concluido con la segmentacion de mercado de la manera correcta,
la empresa es la encargada de tomar la decision en cuanto a establecer una misma oferta
para todos los segmentos o si decide establecer una oferta distinta para cada uno de los

segmentos.
2.2.3.10.1dentificacion de la competencia

La competencia existente de la empresa Rio Textil en el mercado de Riobamba es
bastante alta, por lo que se debe realizar esfuerzos para la captacion de clientes,
fidelizarlos y tratar de mantenerse en su mente por mucho tiempo, mostrandoles la calidad
de los productos, innovacion en los disefios y precios accesibles. Existen diferentes
empresas de textiles que comercializan en el mercado local y la mayoria de estos tiene un
punto de comercializacion, lo que les permite conocer mas de sus clientes, atenderlos de

manera personalizada, ofertandoles promociones y atendiendo la demanda existente.

Ademas, se conoce que en la ciudad existe una empresa de textiles cuyo nombre es
parecido al de Rio Textil y que comercializa casi la misma gama de productos que esta
empresa ofrece, como; pijamas, prendas, ligeras, chompas, etc., por lo que Rio Textil
debe buscar ser diferenciada de la competencia con ventajas competitivas importantes,

que permitan a los consumidores identificar sus productos y sus marcas.
Disefio de los canales de distribucidn de la empresa Rio Textil

Las empresas deben considerar varios parametros a la hora de crear o mejorar los
canales de distribucion: primero, deben analizar cuales son sus motivaciones y, segundo,

deben determinar el tipo de mercado al que quieren llegar.
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En las ventas de productos, siempre que pasen de un nivel a otro, es decir, pasen de
productor a intermediario o intermediario hasta llegar al consumidor final, deben tener en
cuenta el costo incremental implicito en los mismos. Cada participante genera valor
agregado de la misma manera para hacerlo Unico y adaptarlo al segmento de mercado
objetivo. Cabe mencionar que la utilizacion de canales de distribucion adecuados mejora

la eficiencia de las ventas.

Un aspecto muy importante para respaldar la compra del producto, es que el producto
se encuentre cerca de los consumidores para que estos puedan adquirirlo, sin embargo,

no es necesario que el producto este en todas partes.

Es por ello que Rio Textil utiliza la distribucion selectiva que es aquella que restringe
el nimero de puntos de distribucidn, ya sea en base a criterios geograficos o relacionados
con la imagen de la empresa y los valores que desea proyectar, buscando potenciar la

marca y diferenciarse de la competencia.

Rio Textil, comercializa sus productos de manera minorista, es decir que utilizan

intermediarios para hacer llegar los productos al consumidor final.

Para que las prendas de vestir lleguen al local comercial y por Gltimo al consumidor

final, debe pasar por tres etapas que se mencionan a continuacion:

1. RIO TEXTIL O PRODUCTOR: Es donde fabrican los productos que se van a
comercializar, se eligen las telas, los disefios y el precio de los productos.

2. MINORISTA: Es el altimo eslabon del canal de distribucion, en esta etapa las
prendas de vestir se encuentran en el local, para la correcta comercializacion y
satisfaccion de los consumidores finales.

3. CONSUMIDOR FINAL.: etapa en la que los minoristas tiene un contacto directo

con el cliente final, influyendo a la compra de productos.

Imagen 12 Disefio de Canales de Distribucién Rio Textil

Rio Textil ’ Minoristas . Consumidor

(Productor) Final

Elaborado por: Evelyn Moposita
Fuente: Rio Textil
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CAPITULO 111

3 METODOLOGIA
3.1. Meétodo

El método cientifico, no es infalible, tampoco es autosuficiente, es decir, debe partir
de algin conocimiento previo que se requiera concretar o bien ampliar, para
posteriormente adaptarse a las especificaciones de cada tema, materia y/o especialidad.
Integra una serie de procedimientos I6gicos sistematicos, racionales e intelectuales que
permite resolver interrogantes. En todo caso, lo importante es que mediante el método

cientifico podamos obtener informacidn confiable, imparcial y relevante. (Maya, 2014)

El método hipotético-deductivo es segin muchos epistemdlogos el método propio de
la ciencia. Se puede decir que auna elementos de los métodos inductivos y deductivos,
aungue con caracteristicas y formas propias. A continuacion, se describiran sus fases.
(Ciudadano, 2012)

Fases del método hipotético-deductivo:

% Observacion

¢ Construccion de hipdtesis: la comercializacion incide en el posicionamiento de
Rio Textil en el mercado local.

¢+ Deduccion de las consecuencias de la hipotesis.

%+ Contrastacion empirica de las consecuencias deducidas.

«» Conclusiones de la contrastacion.

En el desarrollo de la presente investigacion se utilizd el método Hipotético -
Deductivo puesto que se determind la incidencia de la comercializacion sobre el

posicionamiento de Rio Textil en el mercado local.
3.2. Tipo de investigacion

Arias, menciona que “La investigacion explicativa se encarga de buscar el porqué de
los hechos mediante el establecimiento de relaciones causa-efecto. En este sentido, los
estudios explicativos pueden ocuparse tanto de la determinacién de las causas

(investigacion post facto), como de los efectos (investigacion experimental), mediante la
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prueba de la hipotesis. Sus resultados y conclusiones constituyen el nivel mas profundo

de conocimientos”.

Esta investigacion es de tipo explicativa ya que se analizd los diferentes criterios y
comportamiento de los individuos que se encuentran relacionadas de forma directa e
indirectamente con las estrategias de comercializacion de los productos de la empresa Rio
Textil.

3.3. Disefio de investigacion
3.3.1. Disefio no experimental

La investigacion no experimental es aquella que se realiza sin manipular
deliberadamente variables. Es decir, es investigacion donde no hacemos variar
intencionalmente las variables independientes. Lo que hacemos en la investigacion no
experimental es observar fendmenos tal y como se dan en su contexto natural, para

después analizarlos. (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2001)

El disefio de la investigacion es no experimental, ya que no existié manipulacién de
las variables, puesto que este tipo de investigacion es considerada cercana a la realidad y
se observa el proceso tal y como se van desarrollando para después con la informacién

recopilada poder llegar a una conclusion.
3.4. Poblacion y muestra
3.4.1. Poblacion

Segun Tamayo (2012) sefiala que la poblacion es la totalidad de un fenémeno de
estudio, incluye la totalidad de unidades de analisis que integran dicho fenomeno y que
debe cuantificarse para un determinado estudio integrando un conjunto N de entidades
que participan de una determinada caracteristica, y se le denomina la poblacion por

constituir la totalidad del fendmeno adscrito a una investigacion.

La poblacion interna de la empresa Rio Textil estd conformada por 15 colaboradores
distribuidos en el personal administrativo y trabajadores pues asi se puede analizar la
incidencia de la comercializacion sobre el posicionamiento de la empresa en el mercado

local.
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Tabla N° 4 Poblacién Interna Rio Textil

Personal

Unidad de Observacién

NO

Interno

Personal que labora en la empresa

15

Fuente: Datos de la empresa Rio Textil

Elaborado por: Evelyn Moposita

Por otro lado, la poblacién objetivo para un analisis de poblacion externa esta

conformada por los habitantes del cantén Riobamba de la provincia de Chimborazo que

son econdémicamente activos, por lo que considerando un aproximado se tiene 109378

habitantes (INEC, 2010); de los cuales 870 personas corresponden a la cartera de clientes

de la empresa.

3.4.2. Muestra

La poblacion interna involucrada no es extensa por lo que no es necesario calcular el

tamafio de la muestra ya que se trabajo con el total del universo.

Sin embargo, para un analisis de poblacion externa es considerado un universo finito

para lo cual se tomd en cuenta a los 870 clientes de la empresa Rio Textil para obtener

una muestra se aplico la siguiente formula:

Z= Nivel de Confianza.

P= Probabilidad de Ocurrencia.

Q= Probabilidad de no Ocurrencia.

E= Error de estimacion maximo aceptado.

n= Tamafo de la muestra.

Z2xP*xQxN
E2(N—-1)+Z?*P*Q

1,962(0,5)(0,5)(870)

"= 0,052)(870 — 1) + 1,962(0,5)(0,5)

n= 266 personas
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Luego de haber aplicado la formula de la muestra se obtuvieron un total de 266

personas quienes fueron considerados clientes externos.
3.5. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

3.5.1. Técnicas

Las técnicas que se utilizaron para la realizacién de esta investigacion son:

e Observacion:

Se aplico la observacién directa, ya que a través de esta se recopil6 informacion
necesaria de los clientes y empleados de la empresa, de esta manera se pudo
conocer las dificultades que la empresa presenta.

e Guia de encuestas:

Se aplico encuestas a los clientes y empleados de la empresa, para la obtencion de
datos importantes para el desarrollo de la investigacion.

e Guia de entrevistas.

Se realiz6 una entrevista al contador y al gerente de la empresa Rio Textil, con la
intencion de obtener informacion veraz de la situacion de la empresa, los

inconvenientes que presenta y sobre sus procesos de comercializacion.

3.5.2. Instrumentos

Para la presente investigacion se utilizo:

> Ficha de observacion
> Cuestionario de encuesta

» Guia de entrevista
3.6. Técnicas de Andlisis e interpretacion de la informaciéon

Para realizar el procesamiento del andlisis de la siguiente investigacion se utilizo

graficos y cuadros estadisticos en SPSS version 25.
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CAPITULO IV

4 RESULTADOSY DISCUSION
4.1. Resultado de Guias de Observacion

Se realiz6 dos fichas de observacion con respecto a la comercializacion y posicionamiento

de la empresa Rio Textil, y al manejo de redes sociales de la empresa:

Tabla N° 5 Guia de Observacion 1

Ficha de Guia de Observacion 1

Destinada al conocimiento de la Lugar: Instalaciones Fabrica Rio Textil
empresa.
Indicadores Resultado
Comercializacion de la empresa Sl NO | Comentario Adicional
Adecuada comercializacién de X
productos.
Alto indice de comercializacion en el X | Mayor comercializacion en
mercado local. la costa.
Todos los productos producidos se X | Existen excedentes que se
comercializan. mantienen en stock.
Conocimiento de unidades a producir. X
. oy L X Normalmente por temporada
Existen altos indices de produccion P P
playera.
La empresa estd equipada con la X
maquinaria necesaria para la produccion.
Posicionamiento
Los productos se encuentran X En el mercado de la regién
posicionados en el mercado costa.
Existen estrategias comerciales No existe mucha publicidad
adecuadas. X ldela empresa.
Los consumidores reconocen los .
X En su mayoria
productos.

Fuente: Empresa Rio Textil

Elaborado por: Evelyn Moposita

La ficha de observacion N°1 permitié conocer algunos aspectos de la empresa
relacionados con la comercializacion y el posicionamiento actual de la empresa y tuvo un
aporte importante para el planteamiento del problema de la presente investigacion. La
comercializacién en la empresa Rio Textil se dirige principalmente a la region costa del

pais, puesto que por temporada playera se incrementan las venta, sin embargo, en el
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mercado local no existen altos indices de comercializacion, cabe mencionar que
normalmente los productos producidos son mayores a los pedios de los clientes, por lo

que existen excedentes de producto que va a bodega y se mantienen en stock.

Los productos no se encuentran posicionados en el mercado local, debido a la falta de
estrategias comerciales, como la publicidad que es una herramienta que permite a la
empresa ser reconocida y captar nuevos clientes. Los productos son mas reconocidos por
los clientes de la costa ecuatoriana, en el mercado local no se tiene tanto alcance de

reconocimiento debido a la baja comercializacion de los productos

Tabla N° 6 GUIA DE OBSERVACION 2

Ficha de Guia de Observacioén 2

Destinada al manejo de redes sociales Lugar: Instalaciones Fabrica Rio Textil

Indicadores Resultado

Redes Sociales Sl NO | Comentario Adicional

Las redes sociales se encuentran
normalmente activas.

La empresa interactta con los clientes
por medio de las redes sociales

X Existe poco manejo de las
redes sociales y casi nada de
X interaccion con los clientes.

La actualizacion de la pagina de X Las actualizaciones suelen
Facebook es constante. Ser en pocas 0casiones.
Existe informacion de la empresa X

Existe exhibicidn de productos en este

. ooy X
medio de comunicacion.

Fuente: Facebook Rio Textil

Elaborado por: Evelyn Moposita

Por otro lado la ficha de observacion N°2 permitio realizar una observacion directa del
manejo de redes sociales de la empresa, el cual tuvo un aporte para la realizacion
propuesta para la misma, mediante dicha ficha se pudo conocer que la actividad en redes
sociales es baja, ya que no se publica informacion con frecuencia, por lo que es bastante
dificil interactuar con los clientes por medio de este instrumento de comunicacion. La
pagina social de la empresa, contiene informacién de adecuada y concreta de la empresa,
no obstante hace falta exhibir los productos que la empresa ofrece, con el fin de utilizar
este medio de comunicacién como una via para poder comercializar los productos, siendo

esto un beneficio para la empresa y su rentabilidad.

Los resultados de las guias de observacion aplicadas, sirvieron para conocer los
problemas que la empresa presenta y fueron una guia para plantear la propuesta de este

trabajo de investigacion.

46



4.2. Resultado de encuestas
4.2.1.Resultado de las encuestas a los clientes internos

1.- ¢ Piensa usted que los procesos de comercializacion de la empresa estan alineados

a los procesos de produccion?

Tabla N° 7 Procesos

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
e 6 7 46,7 46,7 46,7
No 8 53.3 53,3 100,0

Total 15 100.0 100,0

Grafico 1 Procesos

M si
W o

Fuente: Encuesta realizada a clientes internos de Rio Textil

ANALISIS E INTERPRETACION

El 46,7% que corresponde a 7 personas indican que los procesos de comercializacion de
la empresa si estan alineados a los procesos de produccion y el 53,3% que representa 8
personas mencionan que los procesos de comercializacion de la empresa no estan
alineados a los procesos de produccion. La mayor parte de los empleados opinan que
estos procesos no estan alineados, puesto que en ocasiones la produccion no solo se
realiza bajo pedido, sino que se la realiza para la venta unitaria y lo que causa que se

queda mercaderia en stock.
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2.- ¢Cree usted que es necesario que la empresa Rio Textil tenga un sistema de

comercializacién efectivo?

Tabla N° 8 Sistema de Comercializacion

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Muy Necesario 14 93,3 93,3 93,3
Poco Necesario 1 6,7 6,7 100,0
Total 15 100,0 100,0

Grafico 2 Sistema de Comercializacién

Frecuencia

6,67%
Muy Necesario Poco Necesario

Fuente: Encuesta realizada a clientes internos de Rio Textil

ANALISIS E INTERPRETACION

El 93.3% que corresponde a 14 personas manifiestan que es muy necesario que la empresa
tenga un sistema de comercializacion efectivo y 6,7% que corresponde a 1 persona
menciona que es poco necesario, en la opcion de nada necesario no se obtuvieron
respuestas. Opiniones de las personas encuestadas indican que de hecho tener una
comercializacién efectiva es muy importante ya que de esta manera existe un flujo
adecuado de la produccién y la empresa no se quedaria con mercaderia en stock.
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3.- ¢ Piensa usted que los clientes tienen reconocimiento de la marca?

Tabla N° 9 Reconocimiento de Marca

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Si 9 60,0 60,0 60,0
No 1 6,7 6.7 66,7
Desconoce 5 333 33,3 100,0
Total 15 100,0 100,0

Gréafico 3 Reconocimiento de Marca

Esi

Mo

M Desconoce

Fuente: Encuesta realizada a clientes internos de Rio Textil

ANALISIS E INTERPRETACION

El 60% que corresponde a 9 personas indican que los clientes si tienen reconocimiento

de la marca, el 6,7% que representa a 1 persona mencionan que los clientes no tienen

reconocimiento de marca y el 33,3% que corresponde a 5 personas manifiestan que

desconocen sobre el reconocimiento de marca por parte de los clientes. La mayor parte

de los clientes internos saben del reconocimiento de la marca sin embargo piensan que la

empresa puede llegar a ser reconocido por muchas personas mas debido a la calidad de

los productos que la empresa oferta.
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4.- ¢ Los productos que la empresa produce tienen patente de marca?

Tabla N° 10 Patente de Marca

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Si 10 66,7 66,7 66,7
No tiene conocimient0| 5 333 33,3 100,0
Total 15 100.0 100,0

Grafico 4 Patente de Marca

M si

Bl Mo tiene conocimiento

Fuente: Encuesta realizada a clientes internos de Rio Textil

ANALISIS E INTERPRETACION

El 33,3% que corresponde a 5 personas, indican que no tienen conocimiento con respecto

a las patentes de marca de los productos de Rio Textil, el otro 66,7% que corresponde a

10 personas indican que los productos que la empresa produce si tienen patente de marca.

Cabe mencionar que el porcentaje del personal que dice desconocer sobre las patentes de

marca de la empresa es nuevo, por lo que de cierta manera tienen poca informacion de la

empresa por el momento. Sin embargo, la mayor parte del personal sabe que la empresa

cuenta con 5 marcas patentadas de sus productos, pero piensan que la marca empresarial

es la principal a posicionar en el mercado tanto local como nacional.
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5.- ¢ Cree usted que es importante que los productos de Rio Textil estén posicionados

en el mercado local?

Tabla N° 11 Productos Posicionados

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Muy|importante 9 60.0 60.0 60,0
Importante 6 40,0 40,0 100,0
Total 15 100,0 1000

Grafico 5 Productos Posicionados

Frecuencia

Muy importante Importante
Fuente: Encuesta realizada a clientes internos de Rio Textil

ANALISIS E INTERPRETACION

El 60% que corresponde a 9 personas manifiestan que es muy importante que los
productos de Rio Textil estén posicionados en el mercado local, el 40% correspondiente
a 6 personas indican que es importante que estén posicionados, lo que la mayoria de
personas encuestadas piensa es que es muy importante estar posicionados en el mercado
ya que esto aumentaria las ventas de la empresa y por ende la produccion lo que es

benéfico para ellos.

51



6.- ¢ Conoce usted todos los productos que produce Rio Textil?

Tabla N° 12 Conocimiento de Productos

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Si 10 66,7 66,7 66,7
No 5 33,3 333 100,0
Total 15 100,0 100,0

Gréfico 6 Conocimiento de Productos

M si
Mo

Fuente: Encuesta realizada a clientes internos de Rio Textil

ANALISIS E INTERPRETACION

El 33,3% que representa 5 personas indican que no conocen los todos los productos que

la empresa Rio Textil produce y el 66,7% que corresponde a 10 personas mencionan que,

si conocen todos los productos, es importante analizar este punto debido a que los clientes
internos deben conocer bien todos los productos de la empresa, asi como su adecuada

produccion y comercializacién, ya que de esta manera se fidelizan con la empresa y

buscan colaborar con el crecimiento de la misma.
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7.- ¢ Qué temporada del afio es la de mayor produccién en la empresa?

Tabla N° 13 Temporada Alta

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Navidad v carnaval 7 46.7 467 46,7
Escolar 5 333 333 80.0
Desconoce] 3 20,0 20,0 100,0
Total 15 1000 100,0

Grafico 7 Temporada Alta

Frecuencia

Mavidad y carnaval Escolar Desconoce
Fuente: Encuesta realizada a clientes internos de Rio Textil

ANALISIS E INTERPRETACION

El 46,7% que corresponde a 7 personas indican que las temporadas de mayor produccion
para la empresa son navidad y carnaval, el 33,3% que representa 5 personas mencionan
que la temporada escolar es la de mas alta produccion y el 20% que corresponde a 3
personas indican que desconocen sobre las temporadas de mayor produccion. Segun
opiniones de los encuestados la mayor produccion de la empresa va desde diciembre a
junio ya que son temporadas escolares en la zona costa, ademas temporada de carnaval y
navidad a nivel nacional, indican que seria de mucho beneficio tener esta produccion
durante todo el afio, ya que al pasar esta temporada la produccion baja y existe un
decrecimiento en las ventas de la empresa lo que también afecta a los empleados de la

misma.
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8.- ¢Recibe usted capacitacion adecuada para la produccion los productos de Rio

Textil?

Tabla N° 14 Capacitacion

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Siempre 3 20,0 200 20,0
A veces 5 333 333 533
Nuncal 7 46,7 46,7 1000
Total 15 100,0 100,0

Gréfico 8 Capacitacion

Frecuencia

Siempre Aveces Nunca
Fuente: Encuesta realizada a clientes internos de Rio Textil

ANALISIS E INTERPRETACION

El 20% que corresponde a 3 personas mencionan que siempre reciben capacitacion para
la produccién de los productos, el 33,3% que representa 5 personas indican que a veces
reciben capacitacion y el 46,7% que representa 7 personas manifiestan que nuca reciben
capacitacion, sin embargo segun la Sra. Rosa Sanchez esposa del gerente general y
también propietaria de la empresa, la capacitacion que se les brinda a los clientes internos
de la empresa va por parte de su persona ya que ella conoce bien todos los productos y su
produccion, ademas menciona que cuando la empresa esté en posibilidades enviana 2 o
3 de sus colaboradores a capacitarse en cursos textiles, de esta manera estos colaboradores
comparten los conocimientos adquiridos con sus comparieros y es asi como buscan

mantener a sus trabajadores capacitados.

Uno de los puntos importantes dentro de una empresa son las decisiones que se toman
acerca de la comercializacion, estas decisiones son tomadas por el gerente quien debe
saber el momento oportuno y adecuado para implementar estrategias de comercializacion

que contribuyan eficientemente al crecimiento econémico de la empresa.
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4.2.2. Resultado de las encuestas a clientes externos

1.- Género
Tabla N° 15 Género
Porcentaje
: Frecuencia Porcentaje  Porcentaje valido acumulado
Valido Masculino 131 402 402 402
Femenino 135 50,8 50,8 100,0
Total 266 1000 100.0
Graéfico 9 Género
E Masculing
Wl Ferenino

Fuente: Encuesta realizada a clientes externos de Rio Textil

ANALISIS E INTERPRETACION

En base a las encuestas realizadas a 266 clientes externos de la empresa Rio Textil,
dieron como resultado en cuanto al género de las personas encuestadas que un 50,8%
correspondiente a 135 personas son de género femenino y el 49,2% correspondiente a

131personas son de género masculino.
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2.- Nivel de Instruccién

Tabla N° 16 Instruccion

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje valido acumulado
Valido | Primario g 3.0 3,0 3.0
Secundario 121 45,5 45,5 48,5
Superior 137 515 515 100,0
Total 266 1000 100,0

Porcentaje

Primaria

Gréfico 10 Instruccién

Secundario

Superior

Fuente: Encuesta realizada a clientes externos de Rio Textil

ANALISIS E INTERPRETACION

Los resultados muestran que el 51,50% de las personas encuestadas tienen un nivel de

instruccién Superior, de la misma manera como se pude observar en el grafico el 45,5%

tienen un nivel de instruccidn secundario y apenas el 3,0% de los clientes externos tienen

un nivel de instruccion primario.
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3.- ¢ Conoce usted todos los productos que comercializa la empresa Rio Textil?

Tabla N° 17 Conocimiento de Productos

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia ~ Porcentaje valido acumulade
Valido 81 193 726 72,6 72,6
No 73 27.4 274 100.0
Total 266 100,0 100,0

Grafico 11 Conocimiento de productos

Fuente: Encuesta realizada a clientes externos de Rio Textil

ANALISIS E INTERPRETACION

Del 100% de los encuestados se encontré que el 72,6% correspondiente a 193 personas
si conocen todos los productos que comercializa y produce la empresa Rio Textil y el
27,4% que representan 73 personas no conocen todos los productos que comercializa la
empresa, es decir que la mayor parte de las personas encuestadas como se pude observar
en el gréafico, tienen un vasto conocimiento de la empresa, sus productos y sus marcas
debido a que son clientes fieles y frecuentes que adquieren diversos para su

comercializacion.

Conjuntamente, tomando en cuenta algunas opiniones de los encuestados se puede
mencionar que; el desconocimiento de la empresa y sus productos en algunas de las
personas encuestadas se debe a varios factores relacionados con la publicidad, la baja

comercializacién y distribucion de los productos en el mercado local.
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4.- ; Cual es el producto de la empresa Rio Textil que usted ha adquirido con mayor
frecuencia?

Tabla N° 18 Frecuencia de Adquisicion

Forcentaje Forcentaje

Frecuencia FPorcentaje valido acumulado
Vélido  Pijamas 90 338 33,8 338
Shoris 61 229 22,9 56,8
Conjuntos 36 135 135 70,3
Bermudas 23 86 8,6 78,9
Chompas 26 98 93 88,7
Balonas 13 49 49 93,6
Prendas Linea Blanca 17 6,4 6,4 100.,0

Total 266 100,0 100,0

Gréfico 12 Frecuencia de Adquisicion
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Porcentaje

Pijamas Shorts  Conjuntos Bermudas Chompas Batonas Plr_l_andas
inea
Blanca

Fuente: Encuesta realizada a clientes externos de Rio Textil

ANALISIS E INTERPRETACION

Como se puede apreciar en el grafico la mayor parte de la poblacion encuestada con el
33.8% que representan 90 personas revelan que las pijamas son el producto que han
adquirido con mayor frecuencia, seguido de los shorts como producto de frecuente
adquisicién con el 22,9% que constituyen 61 personas, el 13,5% correspondiente a 36
personas indican que el producto que adquieren con mayor frecuencia son los conjuntos,
el 9,8% referente a 26 personas indican que el producto que han adquirido con mayor
frecuencia son las chompas, el 8,6% que constituyen 23 personas revelan que el producto

que han adquirido con mayor frecuencia son las bermudas.
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Con el 4,9% que representan 13 personas, indican que los productos que han adquirido
con mayor frecuencia son las batonas y el 6,4% que representan 17 personas han

adquirido con mayor frecuencia prendas de linea blanca.

La mayor parte de las personas encuestadas han adquirido con mayor frecuencia
productos como: pijamas Yy shorts, segin varias opiniones de las personas encuestadas
indican que estos productos son los mas vendidos en el mercado, debido a los variados
disefios que la empresa ofrece, por otro lado, las batonas y las prendas de linea blanca son

menos adquiridos debido a que estos productos se comercializan por temporada.
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5.- ¢ Para usted qué caracteristica es la mas importante al momento de adquirir un

producto?
Tabla N° 19 Caracteristica

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Vilido | Disefio 94 353 353 353
Precio 75 282 282 63.5
Calidad 54 20,3 20,3 83,8
Marca 2 8.3 83 92,1
Variedad de productos 21 7.9 7.9 100,0

Total 266 100,0 100,0

Gréafico 13 Caracteristica

Porcentaje

Disefio Precio Calidad Marca Variedad de productos

Fuente: Encuesta realizada a clientes externos de Rio Textil

ANALISIS E INTERPRETACION

Los resultados muestran que del 100% de los encuestados, el 35,3% que corresponden
a 94 individuos revelan que para ellos la caracteristica mas importante al momento de
adquirir un producto es el disefio, el 28,2% correspondiente a 75 personas indican que el
precio es la caracteristica mas importante, con el 20,3% que representa 54 personas se
inclinan por la calidad de los productos al momento de la compra, la marca es una de las
caracteristicas importantes por las que se inclina un 8,3% que corresponde a 22 personas
y finalmente para el 7,9% que representa a 21 personas la caracteristica mas importante
es la variedad de productos.

La mayor parte de las personas se fijan en el disefio del producto al momento de
realizar una adquisicién, ya que al ser la moda un factor cambiante, hace que los gustos
de las personas cambien constantemente, por lo que la empresa debe estar a la vanguardia
de la moda innovando en cada uno de sus productos para una mayor captacién de clientes.
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6.- ¢ Qué marca de ropa textil es de su preferencia?

Tabla N° 20 Marca

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Vélido | Pasa 39 147 147 14,7
Sacha 39 14,7 14,7 29.3
Rio Textil 25 94 9.4 38.7
Lido’s 66 248 24.8 63,5
Casa Yoly 13 49 49 68.4
Ninguna en particular 84 31.6 31.6 100.0

Total 266 100,0 100.0

Grafico 14 Marca

Porcentaje

Pasa Sacha Rio Textil Lido's Casa Yoly Ninguna en particular

Fuente: Encuesta realizada a clientes externos de Rio Textil

ANALISIS E INTERPRETACION DE DATOS

Como resultado de las encuestas realizadas el 31,6% correspondiente a 84 personas no
tienen una marca de preferencia al momento de adquirir un producto, el 24,8% que
representa 66 de las personas encuestadas al momento de la compra se inclinan por la
marca Lido’s, por otro lado el 14,7% que corresponde a 39 personas se inclinan por la
marca Sacha, y de la misma manera otro 14,7% que representa a 39 personas se inclinan
por la marca Pasa, el porcentaje de personas gque se inclinan por la marca Rio Textil es
del 9,4% y finalmente con el 4,9% del total de personas encuestadas se inclinan por la
marca Casa Yoly.

La mayor parte de las personas encuestadas no se inclinan por una marca especifica al
momento de adquirir sus productos, lo que quiere decir que los consumidores toman en
cuenta otras caracteristicas para realizar sus compras.
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7.- ¢ Coémo considera usted que es la comercializacion de los productos de la

empresa Rio Textil en el mercado local?

Tabla N° 21 Comercializacion

Porcentaje
| Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido Muy Buena :r 11 4.1 4.1 4.1
Buena r 48 18.0 18.0 222
Mala 'r 131 492 492 71,4
Muy mala :r 76 286 286 100,0
Total : 266 1000 1000

Gréafico 15 Comercializacion

Porcentaje

Muy Buena Buena Mala Muy mala

Fuente: Encuesta realizada a clientes externos de Rio Textil

ANALISIS E INTERPRETACION

El 4.1% que corresponden a 11 personas consideran que la comercializacion de los
productos de la empresa Rio Textil en el mercado local es muy buena, el 18.0% que
corresponden a 48 personas consideran que la comercializacion es buena, un 49,2%
correspondiente a 131 personas consideran que la comercializacion es mala y finalmente
con el 28,6% correspondiente a 76 personas consideran que la comercializacion de los
productos de la empresa es muy mala. La empresa se caracteriza por tener una gran
comercializacion en la region costa del pais, por lo cual, la mayoria de las personas
encuestadas considera que la comercializacion en el mercado local es mala, considerando

que la comercializa a nivel local es muy baja por no decir casi nula.
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8.- ¢ Cree usted que es necesario que la empresa tenga un punto de venta en la ciudad

para comercializar sus productos?

Tabla N° 22 Punto de Venta

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje valido acumulado
Valido Muy Necesario 156 58.6 58.6 58.6
Poco Necesario 108 40,6 40.6 99.2
Nada Necesario 2 .8 8 100,0
Total 266 100.0 100.,0

Porcentaje

Muy Necesaria

Fuente: Encuesta realizada a clientes externos de Rio Textil

Grafico 16 Punto de Venta

Paoco Necesario Nada Necesario

ANALISIS E INTERPRETACION
El 58,6% que representan 156 de las personas encuestadas mencionan que es muy

necesario que la empresa Rio Textil tenga un punto de venta en la ciudad para

comercializar sus productos, el 40,6% correspondiente a 108 de las personas consideran

que es poco necesario para la empresa tener un punto de venta y el 8% que representa 2

personas consideran que es nada necesario. Criterios de las personas encuestadas indican

que es de gran importancia un punto de venta en la cuidad, debido a que mediante este

puede la empresa dar a conocer sus marcas y la variedad de productos que ofrecen,

ayudandose de manera importante al posicionamiento de la empresa y sus marcas en el

mercado local.
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9.- ¢Cree usted que la empresa Rio Textil necesita publicidad en medios de
comunicacién para que sus productos sean reconocidos?

Tabla N° 23 Publicidad

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido Si 257 96,6 96.6 96,6
No 9 3.4 34 100,0
Total 266 100,0 100,0

Gréafico 17 Publicidad

Fuente: Encuesta realizada a clientes externos de Rio Textil

ANALISIS E INTERPRETACION

Como se puede apreciar en el grafico el 96,6% que corresponde a 257 personas del
total encuestadas, indican que la empresa Rio Textil necesita publicidad en medios de
comunicacion para que sus productos sean reconocidos y el 3,4% que representa 9
personas consideran que no es necesario para la empresa contar con publicidad en los
medios de comunicacion. Es importante tomar en consideracion este punto de vista,
puesto que la publicidad es una estrategia de comercializacion que deberia ser muy
utilizada por la empresa ya que de esta manera puede llegar a mas personas captando y

manteniendo clientes potenciales que ayuden al crecimiento de la empresa.
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10.- ¢Por qué medio publicitario le gustaria a usted informarse de la empresa Rio
Textil?

Tabla N° 24 Medio Publicitario

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje valido acumulado
Viélido | Television 32 12,0 12.0 12,0
Radio 68 25.6 25.6 37.6
Internet 41 154 15.4 53,0
Redes Sociales 103 38.7 38.7 91,7
Prensa 22 8.3 8.3 100.0

Total 266 100,0 100.0

Grafico 18 Medio Publicitario

Porcentaje

Televisidn Radia Internet Redes Sociales Prensa

Fuente: Encuesta realizada a clientes externos de Rio Textil
ANALISIS E INTERPRETACION

El 12% correspondiente a 32 personas manifiestan que el medio publicitario por el cual
les gustaria informarse de la empresa Rio Textil es por la television, el 25,6% que
representa 68 personas indican que les gustaria informarse por medio de la radio, el 15,4%
correspondiente a 41 personas les gustaria informarse por medio de internet es decir
paginas corporativas o blogs de la empresa, el 38,7% correspondiente a 103 personas
indican que les gustaria informarse por medio de redes sociales y el 8,3% que representa
22 personas les gustaria informarse por medio de la prensa.

Es muy importante que la empresa tome en cuenta este punto ya que son sugerencias de
clientes que quieren conocer mas de la empresa y sus productos a través de estos medios
de comunicacién, principalmente las redes sociales que hoy en dia son de gran utilidad
para la comercializacion de productos, utilizandolo como una estrategia para aumentar el
nivel de ventas e ingresos econémicos para la empresa.
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11.- ¢Le gustaria a usted que la empresa Rio Textil

comercializacion online?

Tabla N° 25 Sitio Online

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido Si 189 71,1 71,1 71,1
No 77 28.9 28,9 100,0
Total 266 100.0 100,0

Grafico 19 Sitio online

Hsi
o

Fuente: Encuesta realizada a clientes externos de Rio Textil

ANALISIS E INTERPRETACION

tenga un sitio de

El 71,1% que corresponde a 189 personas mencionan que si les gustaria que la empresa

Rio Textil tenga un sitio de comercializacion online y el 28,9% que representa 77 personas

indican que no les gustaria que la empresa tenga un sitio de comercializacién online.

El tener un sitio de comercializacion en una de las plataformas méas concurridas como es

el internet, seria de mucha ayuda para darse a conocer no solo en el mercado local sino,

sino a nivel nacional y por qué no pensar en un reconocimiento internacional, mediante

una tienda online habria mayor facilidad de compra por parte de los clientes, dandoles la

oportunidad de apreciar los productos disponibles, sus precios, marcas, colores y disefios.
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12.- ¢Cree usted que la empresa Rio Textil debe realizar promociones para

posicionarse en el mercado local?

Tabla N° 26 Promociones

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido | Totalmente de Acuerdo 90 33.8 338 33.8
De acuerdo 98 36.8 36.8 70,7
Indeciso 23 8.6 8.6 79.3
En desacuerdo 47 17.7 17.7 97.0
Totalmente en Desacuerdo 8 3.0 3.0 100,0

Total 266 100.0 100.0

Gréafico 20 Promociones

Porcentaje

Totalmente de Acuerdo De acuerdo Incleciso En desacuerdo Totalmente en Desacuerdo

Fuente: Encuesta realizada a clientes externos de Rio Textil

ANALISIS E INTERPRETACION

El 33,8% que corresponde a 90 personas manifiestan que estan totalmente de acuerdo en
que la empresa Rio Textil realice promociones para posicionarse en el mercado local, el
36,85 que representa a 98 personas mencionan que estd de acuerdo en que se realice
promociones, el 8,6% que corresponde a 23 personas se encuentran indecisas con respecto
a que la empresa realice promociones, el 17,7% que corresponde a 47 personas indican
encontrarse en desacuerdo de que se realice promociones y finalmente el 3% que
corresponde a 8 personas mencionan que estan totalmente en desacuerdo de que se

realicen promociones para posicionarse en el mercado local.
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Segun criterios de las personas encuestadas, mencionan que seria bueno que la empresa
realice promociones que atraigan a clientes potenciales, ademas que ayudaria mucho a
que la empresa empiece a conocerse Yy distinguirse de la competencia en el mercado local,
por el contrario existe un porcentaje de personas encuestadas en desacuerdo con las
promociones, esto es debido a que consideran que se deberian buscar otros medios que
impacten mucho mas al publico, no solo para vender los productos de la empresa, sino

para fidelizar a sus clientes.
4.2.3. Comprobacion de Hipotesis

La técnica estadistica utilizada para la comprobacién de la hipétesis de esta
investigacion fue el Chi-Cuadrado, en el que se trabajo con frecuencias observadas y

frecuencias esperadas obtenidas de la investigacion.
FORMULACION DE LA HIPOTESIS
Hipdtesis de trabajo

La comercializacion incide en el posicionamiento de la empresa Rio Textil en el mercado

local.
HO = Hipotesis Nula

La comercializacion NO incide en el posicionamiento en la empresa Rio Textil en el

mercado local.
H1 = Hipotesis Alternativa

La comercializacion Sl incide en el posicionamiento en la empresa Rio Textil en el

mercado local.
VARIABLES ANALIZADAS

Para demostrar la hipotesis, en concordancia con la variable dependiente e independiente

se seleccionaron dos preguntas:

Independiente: ;Cudl es el producto de la empresa Rio Textil que usted ha adquirido con

mayor frecuencia?

Dependiente: (Cree usted que la empresa Rio Textil debe realizar promociones para

posicionarse en el mercado local?
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Contrastacion de las variables de la investigacion
Para el analisis se aplicé el Chi cuadrado en el sistema SPSS 25.

Margen de Error = 0,05

Tabla N° 27 Frecuencias Observadas

;Cree usted que la empresa Rio Textil debe realizar
promociones para posicionarse en el mercado local?

Totalmente De En totalmente en
de Acuerdo  acuerdo  Indecise desacuerdo  Desacuerdo  Total
iCuil es el producto de Piamas 43 30 8 9 0 90
la empresa Rio Textil Shorts 31 23 1] 5 2 61
que usted ha adquindo Conjuntos 6 25 4 1 0 36
con mayor frecuencia?  Bermudas 1 9 10 3 0 23
Chompas 6 8 1] 12 0 26
Batonas 2 1 0 4 [ 13
Prendas Linea Blanca 1 2 1 13 0 17
Total S0 98 23 47 8 266
Fuente: Base de datos -IBM SPSS Statistics 25
Elaboracion: Propia
Tabla N° 28 Frecuencias Esperadas
;Cree usted que la empresa Rio Textil debe realizar promociones
para posicionarse en el mercado local?
Totalmente De En totalmente en
deAcverdo  acuerdo  Indeciso  desacuerdo  Desacuerdo Total
;Cual es el producto de Pijamas 30,5 332 78 15,9 27 90,0
la empresa Rio Textil Shorts 206 225 53 10.8 1.8 61,0
que usted ha adquinido  Conjuntos 122 133 31 64 11 36,0
con mayor frecuencia? Bermudas 78 8.5 2.0 41 7 230
Chompas 8.8 5.6 2,2 46 8 26,0
Batonas 44 48 1.1 23 4 13,0
Prendas Linea Blanca 58 6,3 15 30 ] 17,0
Total 90,0 98,0 23.0 470 30 2660

Fuente: Base de datos -IBM SPSS Statistics 25
Elaboracién: Propia

Grado de Libertad

Grados de libertad = (# de columnas - 1) (# de filas - 1)
Grados de libertad = (5-1) (7 - 1)

Grados de libertad = (4) (6)

Grados de libertad = 24



Calculo del Chi Cuadrado
Formula

X2=Y (f-ft)2 /ft

F = Frecuencia Total

Ft = Frecuencia teorica esperada
X? tabla = 36,4150

X? Calculado = 227,378

Tabla N° 29 Calculo Chi Cuadrado

Significacion
asintotica

Valor df {bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 227378 24 000
Razdén de verosimilitud 157,533 24 J0o0
Asociacion lineal por 65185 1 000
lineal
N de casos validos 266

a. 1& casillas (51,4%) han esperado un recuento menor que 5. El

recuento minimo esperado es 39,

Fuente: Base de datos -IBM SPSS Statistics 25

Entonces:
> Si X?calculado > X? Tabla = se rechaza la hipétesis nula

> Si X?calculado < X? Tabla = se rechaza la hipotesis alternativa
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Tabla N° 30 Distribucion Chi Cuadrado

Fuente: http://labrad.fisica.edu.uy/docs/tabla chi cuadrado.pdf

Por lo tanto:

vip | 0,001 | 0,0025 | 0,005 | 0,01 | 0,025 @05:@
1 | 108274 | 91404 7.8794 6.6349 50230 | 384hs
2 | 138150 | 119827 | 10595 | 92104 73778 | 59945
3 | 162660 | 143202 | 12,8381 | 11,3449 | 93484 | 7.8147
4 | 184662 | 164238 | 148602 | 13,2767 | 11,1433 | 9.48f7
5 | 205147 | 183854 | 16749 | 150863 | 128325 | 11005
6 | 224575 | 202491 | 185475 | 168119 | 144494 | 125916
7 | 243213 | 220402 | 202777 | 184753 | 160128 | 14,0471
8 | 261239 | 237742 | 21,9549 | 200902 | 175345 | 155073
9 | 278767 | 254625 | 23.5893 | 21.6660 | 19,0228 | 169190
10 | 295879 | 27.1119 | 25,1881 | 232093 | 204832 | 18,3470
11 | 312635 | 28,7291 | 26,7569 | 24,7250 | 21,9200 | 19,6152
12 | 329092 | 303182 | 282997 | 262170 | 233367 | 21,0361
13 | 345274 | 31,8830 | 29,8193 | 27.6882 | 24,7356 | 22,3620
14 | 36,1239 | 334262 | 31,3194 | 29,1412 | 26,1189 | 23,6848
15 | 37,6978 | 34,9494 | 32,8015 | 30,5780 | 27.4884 | 24,9958
16 | 392518 | 364555 | 34,2671 | 31,9999 | 28,8453 | 262962
17 | 407911 | 379462 | 357184 | 334087 | 30.1910 | 27.5§71
18 | 423119 | 394220 | 37,1564 | 34,8052 | 31,5264 | 28,8493
19 | 438194 | 40,8847 | 38,5821 | 36,1908 | 32,8523 | 30,1435
20 | 453142 | 423358 | 39,9969 | 37.5663 | 34,1696 | 31.4]04
21 | 467963 | 43.7749 | 414009 | 389322 | 354789 | 32.6]06
22 | 482676 | 452041 | 427957 | 40.2894 | 367807 | 339045
23 | 497276 | 46.6231 | 44,1814 | 41,6383 | 380756 | 35.N@S
24 5T reare——a55s——taoro——393e+p 36,4150

S ——

X?calculado > X% Tabla

227,378

> 36,4150

Una vez realizadas y analizadas las tablas de frecuencias observadas y frecuencias

Esperadas con el método del Chi Cuadrado, se obtuvo que el valor X?calculado 227,378

es mayor a X? Tabla 36,4150 por lo que se procede a rechazar la hipé6tesis nula (HO) y se

acepta la hipotesis alternativa (H1), donde se manifiesta que la comercializacion Sl incide

en el posicionamiento en la empresa Rio Textil en el mercado local.
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4.3. Resultado de la entrevista
4.3.1. Entrevista al Contador

1.- ¢ Piensa usted que la empresa Rio Textil se encuentra enfocada al mercado local?

R: Pienso que no, ya que la empresa al tener sus clientes principales como cadenas y
almacenes mayoristas en la region costa del pais, se enfoca principalmente en este
mercado, por lo que ha dejado de lado el mercado local, debido a la baja comercializacion
que existe en el mismo. Sin embargo el duefio de la empresa desea posicionarse en el
mercado local por lo que se esta considerando buscar estrategias adecuadas que ayuden

con el objetivo.
2.- ¢Como se realiza la comercializacion de los productos de la empresa Rio Textil?

R: Empieza por tomar los pedidos de los clientes, se tabulan las cantidades y disefios

a producir y una vez terminada la produccion se envian los pedidos a los clientes.

3.- ¢Piensa usted que la empresa tiene una correcta comercializacion de sus

productos?

R: De cierta manera si, ya que ha funcionado por mucho tiempo para la empresa, sin
embargo, esto deja un excedente de producto terminado en stock, ya que el nimero de
productos producidos no van acorde al nimero de pedidos de los clientes, ya que por el

aprovechamiento de la tela se suele terminar con producto demas.
4.- ¢ Piensa usted que la empresa y sus marcas son reconocidas en el mercado local?

R: No, el reconocimiento de la marca y de la empresa en el mercado local es muy bajo,
debido a la falta de un punto de venta de la empresa en la ciudad en Riobamba vy la falta
de publicidad. En donde si tiene un reconocimiento considerable es en la regién costa del

pais, en donde esta la mayor comercializacion.

5.- ¢Considera usted que la empresa necesita tener una mejora en sus estrategias de

comercializacion?

R: Considero que si, ya que aunque las estrategias hasta ahora utilizadas han
funcionado para posicionarnos en el mercado de la regién costa, en el mercado local no

sucede lo mismo, ademas las estrategias que esta empresa utiliza no han sido actualizadas
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por mucho tiempo y por lo que seria de gran ayuda innovarlas para mejorar la situacion

de la empresa méas que nada en el mercado local.
Conclusion de la entrevista

|De acuerdo a la entrevista realizada al contador de la empresa Rio Textil se llega a la
conclusion de que la empresa esta enfocada en la comercializacion que se realiza en la
region costa debido al reconocimiento de marca que existe en la misma, dejando de lado
al mercado local, puesto que el mercado local no les resulta conveniente por su baja
comercializacién, ademas que las estrategias comerciales utilizadas por la empresa no se
han innovado y es necesario mejorarlas para llegar a ser reconocidos de mejor manera

principalmente en el mercado local.
4.3.2. Entrevista al Gerente

1.- ¢ A qué mercado potencial esta dirigida la empresa Rio Textil?

R: La produccidn que se realiza esta dirigida a la region costa del pais, siendo la parte
medular la ciudad de Guayaquil, tenemos nuestros clientes mas potenciales en esta zona

del pais.
2.- ¢ Qué temporada del afio genera mas ventas para la empresa?

R: La temporada empieza desde el mes de diciembre hasta el mes de julio que termina
con la temporada playera, ya que se realiza shorts, pijamas, bermudas y chompas para la

region costa.

3.- ¢La empresa Rio Textil cuenta con adecuadas estrategias para la

comercializacion de sus productos?

R: Pienso que si, porque hemos estado gozando de acuerdo a la temporada, tenemos
presente la moda ya que la moda cambia constantemente, hemos tratado de innovar en

base a cada temporada presentando diferentes disefios.
4.- ¢Piensa usted que los clientes de la empresa tienen reconocimiento de la marca?

R: Si, gracias a Dios nos conocen, sin embargo, somos mas reconocidos con la marca
Mujercitas, ya que esta es la marca que esta posicionada al nivel de la zona costa. Estamos
tratando de expandirnos con las diferentes marcas que tenemos presentando

principalmente calidad en nuestros productos.
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5.- ¢ Cuenta la empresa con publicidad en algin medio de comunicacion para darlo

a conocer en el mercado?

R: Justamente estamos iniciando a monitorear la publicidad en nuestra pagina de
Facebook, desde el afio pasado se empez6 a pasar publicidad en esta red social, con la

intencién de captar clientes en nuestra propia tierra, puesto que nos conocen muy poco.
6.- ¢ Piensa usted que la empresa se encuentra bien posicionada en el mercado local?

R: Nos falta hacernos conocer mas, especialmente por la competencia que ofrece
productos peruanos, chinos y colombianos, debido a que la mayoria de la gente no se guia
por la calidad o la marca de los productos sino se fija en el precio y nuestros productos
son de alta calidad por lo que nuestros clientes reconocen que nuestras prendas duran mas

tiempo.

7.- ¢Cree usted que tener un punto de venta en la ciudad de Riobamba ayudaria a

mejorar al posicionamiento de la empresa y sus marcas e incrementar las ventas?

R: Si, aqui en la ciudad de Riobamba es muy importante tener un punto de venta,
porque de esta manera nos podemos hacer conocer como una empresa local que esta
comercializando a nivel nacional y al estar conscientes de que necesitamos un punto de
venta, hemos pensado en un “punto de venta de fabrica”, es decir ubicarlo en la misma
empresa, esperamos que esta idea esté funcionando este mismo afio para darle a nuestra

clientela un mejor servicio.
Conclusién de la entrevista

De acuerdo con la informacidn proporcionada por el gerente general de la empresa Rio
Textil, se llega a la conclusion de que la empresa no tiene el posicionamiento deseado en
el mercado local, debido a que la comercializacion se encuentra principalmente en la
region costa del pais, puesto que en esta zona ecuatoriana existe una larga temporada
(temporada playera), la cual ademas es de mayor produccién para la empresa, la razon
por la que la empresa y una de sus marcas son mas reconocida en la region costa es debido
a la calidad de la tela y a que la mayor parte de los productos que la empresa ofrece estan

dirigidos a climas calidos.

Sin embargo, la empresa desea contar con un punto de venta de fabrica, que
conjuntamente con el correcto manejo de las redes sociales, mismas que estan siendo

impulsadas, se piensa puede ser Gtil para ayudar a tener una mayor comercializacion de

74



sus productos y a captar un mayor nimero de clientes potenciales en el mercado local, de
esta manera llegar a cubrir de manera eficiente los segmentos del mercado satisfaciendo

asi las necesidades de los consumidores.
4.4. Discusién de los resultados

Tras haber realizado las encuestas a los clientes externos e internos de la empresa y la
entrevista a el sefior Gerente General de Rio Textil, se pudo obtener informacién
importante para el aporte de esta investigacion, dando a conocer como la comercializacion
incide en el posicionamiento de Rio Textil en el mercado local, teniendo como resultado
que la mayor parte de la comercializacidn se la realiza en algunas ciudades de la costa del
pais, por lo que alli se encuentra posicionada una de las marcas de la empresa Rio Textil
mas no la empresa como tal, de acuerdo a la informacion recogida el 33,8% de las
personas encuestadas adquieren el producto pijamas, debido al tipo de tela y los variados
disefios que presentan.

La empresa al tener un bajo nivel de comercializacion en el mercado local no ha
permitido el posicionamiento de la misma en el mercado, dejando que la competencia
gane terreno en el mercado local, haciendo atin méas complicado la comercializacion y el
posicionamiento en dicho mercado, pese a esto, cabe recalcar que el 58,6% de personas
manifestd que es muy necesario que la empresa tenga un punto de venta en la ciudad para
la comercializacidn de sus productos y para que de esta manera se posicione en el mercado

local.

Los resultados obtenidos en esta investigacion han permitido conocer los puntos
fuertes y puntos bajos de la empresa y con lo que se puede aportar de manera significativa
a la elaboracion de estrategia de comercializacion basadas en el marketing mix, que le
permitan a la empresa llegar a obtener un lugar en el mercado local, captar nuevos
clientes, fidelizarlos, manejar de manera mas efectiva plataformas de internet, de manera
que la empresa pueda llegar a los clientes de forma mas sencilla y sobre todo que ayuden

a la empresa a ser mas competitiva en el mercado local.
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5 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
5.1. CONCLUSIONES

Se demuestra que la comercializacion incide significativamente en el posicionamiento
de Rio Textil en mercado local, ya que comercializa en bajas cantidades sus productos y
no cuenta con estrategias de comercializacion adecuadas lo que ha impedido a la empresa

cubrir la demanda del mercado de Riobamba y tener un lugar importante en el mismo,

A pesar de que laempresa Rio Textil lleva un largo tiempo y trayectoria en el mercado,
no ha podido obtener un buen posicionamiento en el mercado riobambefio, debido a que
no se ha hecho esfuerzos por llegar de manera éptima a los clientes, con una
comercializacién directa, ya que utiliza intermediarios y por lo que los clientes no

identifican a la empresa ni a sus marcas.

Las estrategias de comercializacién que la empresa ha venido aplicando es nada méas
en base a los productos y en cuanto a la innovacion del mismo, sin embargo, la empresa
no tiene estrategias para llegar a los clientes de manera adecuada como; la publicidad en
medios de comunicacion, vallas publicitarias o descuentos y promociones lo que ha
causado un desconocimiento en la ciudadania impidiendo la obtencion de mejores

resultados en sus ventas.
5.2. RECOMENDACIONES

Las estrategias de comercializacion que han sido aplicadas en los ultimos afios no han
sido muy ventajosas para la empresa Rio Textil, por lo que se recomienda actualizar las
estrategias de comercializacion para mejorar los procesos tanto de produccion como de
comercializacién de la empresa, ademas se recomienda tener un programa de capacitacion
constante para sus empleados, obteniendo asi un mejor desempefio de los mismos y por
ende, un crecimiento favorable de la empresa, sus ventas y su reconocimiento en el

mercado.

Es recomendable que la empresa Rio Textil tenga un punto de comercializacion o de
ventas en la ciudad de Riobamba que sea directa para sus clientes, ya que de esta manera
podra hacer llegar sus productos de mejor manera y no solo mediante intermediarios,
ademas esto permitird una mayor eficiencia en sus procesos de comercializacion y como

resultado de esto un incremento considerable en sus ventas.

76



En la actualidad la empresa no se encuentra posicionada en el mercado local, por lo
cual se recomienda mejorar la estrategia de publicidad, descuentos y promociones
utilizando medios de comunicacion especialmente redes sociales y tiendas virtuales, que
son plataformas en las cuales la mayor parte de las personas ingresa, de esta manera se
puede llegar a una gran parte del mercado y atender de manera directa al consumidor

satisfaciendo sus necesidades y facilitando sus compras.
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CAPITULO V

6 PROPUESTA
TEMA DE LA PROPUESTA

Proponer estrategias de comercializacion que permitan mejorar el posicionamiento de la

Empresa Rio Textil en el mercado local.

RESENA HISTORICA

R 7%&6

Rio textil es una empresa que se dedica a la fabricacion y comercializacién de ropa de
dormir y prendas ligeras, cuenta con multiples disefios para los cuales sus principales
clientes son nifios, nifias y adultos. La empresa fue creada el 5 de abril de 1999, por su
Gerente — Propietario el Sr. Milton Carrasco y su esposa la Sra. Rosa Sanchez quienes en
sus inicios arrendaba un local en la calle Carabobo 19-33 entre Olmedo y Villarroel en la
ciudad de Riobamba en donde se ubicaba la fabrica, que inici6 sus actividades
comerciales con poca maquinaria, la misma que sirvié para empezar a producir shorts
con estampados infantiles, 40 docenas eran producidas semanalmente los cuales se

vendian en la ciudad de Guayaquil por el mismo propietario.

Con el paso de los afios la empresa ha ido creciendo favorablemente hasta obtener una
infraestructura propia, la cual estd ubicada en el barrio el Cisne Sector Langos
Panamericana Via a Guano, en donde son producidos todas sus lineas de productos, la
empresa cuenta con 15 empleados y actualmente sus instalaciones estan equipadas con
maquinaria especializada para la confeccion de todos sus disefios, ademas en los Gltimos
afios ha logrado obtener cinco marcas patentadas, las cuales hacen referencia a ropa de
dormir y prendas ligeras para damas, caballeros, nifios y nifias, sus principales clientes

son grandes mayoristas quienes provienen de la regiones costa del pais.
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LOCALIZACION RIO TEXTIL
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DATOS DE LA EMPRESA

Direccion: Barrio el Cisne Sector Langos Panamericana Via a Guano

Teléfonos: (03) 222-1139

Correo electronico: riotextil-@hotmail.com
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INTRODUCCION

En la actualidad, muchas empresas deben contar con estrategias adecuadas de
comercializacion que permitan a estas obtener un posicionamiento estable y Unico en el
mercado para de esta manera poder mantenerse por largo tiempo en el mismo, logrando
asi el crecimiento y desarrollo de las empresas. Las estrategias de comercializacion que
se busca proponer estan enfocadas al aporte en el proceso de comercializacién y
posicionamiento de los productos que la empresa Rio Textil de la provincia de
Chimborazo, con la Gnica intencion de ayudar al mejoramiento de la distribucion de los

productos y reconocimiento de los mismos en el mercado local.

La presente propuesta esta dirigida principalmente al Gerente de la empresa Rio Textil ya
que, al no contar con un departamento de marketing, el serd el encargado de conocer
varias estrategias comerciales que permitird llevar de mejor manera los procesos de
comercializacion para lograr el posicionamiento deseado en el mercado local, ya que estos
son puntos importantes que se deben tomar en cuenta, puesto que influyen de

sobremanera en la empresa.

El adecuado conocimiento y la correcta implementacion de estas estrategias de
comercializacién contribuird a que el sefior gerente de la empresa Rio Textil esté bien
informado para tomar las correctas decisiones sobre el mejor canal de distribucion para
la empresa, como podria ser el canal directo que beneficia mucho al aumento de venta de
productos y al aumento de ganancia, asi como a la mayor captacion de clientes potenciales

no solo a nivel local sino a nivel nacional.

Las estrategias de comercializacidn que se propondra son basadas en el Marketing Mix y
en la utilizacion de plataformas de venta virtuales o marketing digital, que con el
adecuado manejo impulsaran a la empresa, ayudando a la eficiencia y eficacia de la
misma, contribuyendo de esta manera al logro de los objetivos de la empresa que es

posicionarse en el mercado de Riobamba.
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OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

» Dar a conocer a Rio Textil y sus productos mediante la utilizacion de marketing mix
con el propdsito de buscar nuevos mercados para la obtencion de un importante

posicionamiento.
OBJETIVOS ESPECIFICOS

> Elaborar estrategias de comercializacion que permitan mejorar la distribucion de los
productos y el posicionamiento de Rio Textil en el mercado local.

» Impulsar la imagen de Rio Textil en el mercado local a través de la utilizacion de redes
sociales, dando a conocer sus productos y marcas.

» Captar nuevos clientes potenciales mediante la creacion de una tienda virtual que
permitira exponer de mejor manera los productos, llegando a los clientes de mejor

manera.
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DESARROLLO DE LA PROPUESTA

ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION (MARKTING MIX)

El marketing mix en la actualidad es muy utilizada por la mayor parte de empresas que
con el fin de captar nuevos clientes, buscar nuevos mercados y brindar un mejor servicio
satisfaciendo las necesidades de los consumidores. EI marketing mix también conocido
como las 4P’s del Marketing se basa en el estudio y analisis del producto, precio, plaza
(distribucion) y promocion a nivel interno para de esta manera conocer el estado actual
de la empresa y desarrollar estrategias que permitan un mejor funcionamiento de la

misma.

A continuacion, se presentara detalladamente el analisis de cada una de las estrategias

aplicadas por Rio Textil y las propuestas pertinentes.
ESTRATEGIA DE PRODUCTO

La empresa Rio Textil actualmente trabaja con 5 productos principales que son: shorts,
pijamas, bermudas, chompas ligeras y conjuntos, sin embargo, estos productos estan
dirigidos al mercado de la regién costa, por lo que son prendas ligeras y con disefios para
clima célido. Ademas, cabe recalcar que la empresa cuenta con muchos productos en

stock, que representan de cierta manera una pérdida para la empresa.

Por lo que la estrategia que debe tomar en cuenta la empresa Rio Textil es la creacion de
una nueva gama de productos dirigidos al mercado local, que tenga disefios tomando en
cuenta el clima de la ciudad, ademas innovando en telas y colores que permitan tener la
acogida necesaria para que de esta manera sea mas competitiva en el mercado local y

obtenga un excelente posicionamiento de sus marcas en el mercado brindando un aporte

importante a la empresa.

ACTIVIDAD

- Realizar un estudio de mercado para
conocer sobre los gustos y preferencias
del mercado local.

- Ofrecer productos con disefios para el

mercado local.
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- Adquirir tela adecuada y de calidad para
el clima del mercado local.

- Reducir costos en los nuevos productos
para tener un precio accesible para los
consumidores.

- No descuidar la calidad y durabilidad de
la nueva gama de productos.

- Realizar descuentos

- Realizar promociones

- Dejar de producir productos que no han

tenido acogida en el mercado.

Elaborado por: Evelyn Moposita

Responsable de la propuesta Evelyn Moposita
Fuente de financiamiento Fondos propios de Rio Textil.
Presupuesto $ 1500,00

Elaborado por: Evelyn Moposita
ESTRATEGIA DE PRECIO

La asignacion de precios de los productos debe realizarse de manera minuciosa ya que €s
una parte fundamental de la empresa, puesto que, este debe ser igual o menor con relacién
a la competencia ya que, de esto depende la acogida de los consumidores, la fidelizacion
de los mismos con la empresa, la captacion de nuevos clientes y la incrementacion de las

ventas para la empresa.

Cabe mencionar que la empresa ofrece sus productos al por mayor, ya que comercializa
sus productos con grandes mayoristas es decir mediante intermediarios, esto debido a que
no cuenta con un punto de venta que le permita comercializar sus productos directamente
a los consumidores, sin embargo la creacion de un punto de venta de fabrica que ha sido
considerado por el Gerente de Rio Textil, obliga a la empresa a poner precios al por menor
de sus productos ya que esto ayudara a elevar su volumen de ventas e incrementar su

rentabilidad.
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ACTIVIDAD

- Realizar un estudio de mercado para conocer
sobre los precios de la competencia.

- Ofrecer productos a precios accesibles para los
consumidores.

- Reduccion de costos de algunos productos
para que sean competitivos en el mercado.

- Analizar el costo de produccién y margen de
ganancia para la asignacion de precios.

- Realizar una reduccién de precios de
productos en stock.

- Realizar descuentos en productos terminados

en stock de baja rotacion.

Elaborado por: Evelyn Moposita

Ejemplo de promocion para mercaderia en stock:

e “Teaxzrel

Cenliclered de Exvgronteccionrn

Por (u compra mayor a $60 délares recibe un producto
con el 15% de descuento

Aplica en productos seleccionados.

Elaborado por: Evelyn Moposita

Responsable de la propuesta Evelyn Moposita
Fuente de financiamiento Fondos propios de Rio Textil.
Presupuesto $ 450,00

Elaborado por: Evelyn Moposita
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ESTRATEGIA DE PROMOCION

La promocion de la empresa, sus marcas y los productos de la empresa Rio Textil serd
mediante redes sociales ya que son medios los cuales la mayor parte de las personas hoy
en dia usan, son de acceso rapido y facil y en los cuales se puede promocionar 0s

productos a un costo bajo y de manera efectiva.

ESTRATEGIAS DE PROMOCION
ESTRATEGIA ACTIVIDAD
- Potenciar la pagina de Facebook con la que

cuenta la empresa exhibiendo los productos y

Usar redes sociales para dar a precios en la misma.
conocer los productos y marcas - Crear una pagina en Instagram de la empresa
con las que cuenta Rio Textil. exhibiendo los productos y precio.

- Interactuar con los clientes a través de los
medios antes mencionados.
- Contratar los servicios de wuna radio
Contratar publicidad en medios reconocida para la publicidad de la empresa.
de comunicacion tradicionales. - Contratar publicidad de la empresa en diario
La Prensa de la ciudad de Riobamba.
- Elaborar publicidad con los productos que
ofrece Rio textil.
- Elaborar publicidad con las promociones,
Entregar afiches publicitarios a ) )
descuentos y ofertas de Rio textil.
los consumidores o )
- Elaborar publicidad con las promociones en
fechas importantes con descuentos y ofertas de
Rio textil.
- Colocar publicidad en la via a Guano
indicando la ubicacion del punto de venta de
Impulsar el punto de venta de Rio Textil.
fabrica de Rio Textil - Realizara promociones de descuento por la
visita y compra de productos en el punto de

venta.

Elaborado por: Evelyn Moposita
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Publicidad en Facebook

0 Q Buscar o6 Facebook N =i O] & @'?

Zio Tertil

{\
Catidad de Exvportactin )

o Textid Rio Textil
RioTextil - Ropa (marca)

& Enviar correo

Iniio  Opiniones  Fotos  Comunidad  Mis ¥

W Megusta @ Mensaje  Q

Fuente: Rio Textil

o .
0 Q Buscar en Facebook IS o O] & Wy + © 8

Elaborado por: Evelyn Moposita
Publicidad en Instagram

Instagnam : "R ACEV) @
Rio. Textl Loerea] O
/ 7m 7 piblcaciones 69 seguidores 122 seguidos
Rio_Textil
ColidaddeEsportscn. i
Calidad de Exportacién

B PUBLICACIONES

Elaborado por: Evelyn Moposita
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Publicidad mediante afiches

POR EL DIA DE
LA MADRE
Con tu compra de dos

pijamas, liévate una
bata a mitad de predio.

Elaborado por: Evelyn Moposita

Anuncio de Punto de venta de fabrica

Elaborado por: Evelyn Moposita

Zea 7@:1:&6

AL VISITAR NUESTRO PUNTO DE VENTA
DE FABRICA RECIBE HASTA EL 30% DE
DESCUENTO EN TODOS NUESTROS
PRODUCTOS.

Ubicada en el Barrio el Cisne Sector Langos Panamericana Vfa a Guano
VISITANOS..11!
TE ESPERAMOS... 11!

Elaborado por: Evelyn Moposita

Responsable de la propuesta Evelyn Moposita
Fuente de financiamiento Fondos propios de Rio Textil.
Presupuesto $ 900,00

Elaborado por: Evelyn Moposita

87



ESTRATEGIA DE PLAZA (DISTRIBUCION)

La distribucion de los productos de la empresa Rio Textil en el mercado local son muy
limitadas ya que se comercializa al por mayor con muy pocas tiendas por lo que en el
mercado local alin no se encuentran posicionados, por lo que se debe considerar el uso de
una tienda virtual que les permita llegar de mejor manera a sus clientes, teniendo de esta
manera una mejor acogida, una atencion personalizada y permitiendo que la experiencia
de los clientes sea mucho mejor lo cual puede contribuir a la fidelizacion delos

consumidores con la empresa.

ACTIVIDAD

- Buscar nuevos clientes en el mercado local,
permitiendo la comercializacion de los
productos en mas puntos de venta.

- Exhibir los productos en la ubicacion y la
manera adecuada

- Utilizacion de perchas con disefio de la
empresa para la exhibicion de productos.

- Creacion de una tienda virtual que permita
ofrecer un servicio de pedidos online y
entregas a domicilio.

- Exhibir los productos y sus marcas con el
precio, colores y disponibilidad de los
mismos.

- Exhibir los productos y sus marcas con el
precio respectivo ofreciendo entregas a
domicilio.

- Crear el punto de venta de la empresa,
utilizando el local propio que tienen y que esta
adecuado para la apertura de la tienda.

- Comprar exhibidores para las prendas de

vestir y maniquies.

- Implementar vestidores para los clientes.

Elaborado por: Evelyn Moposita
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Marketing Digital (TIENDA VIRTUAL WIX)

La caracteristica de las tiendas virtuales es que con ellas se puede brindar una atencion de
las 24 horas al dia los 7 dias a la semana, lo que permite optimizar tiempo y ayuda brindar

una mejor atencion los clientes, ya que se puede atender a varios al mismo tiempo.

Esto modo de comercializacion es efectiva debido a que optimiza el tiempo de los
consumidores ya que no tienen que visitar las tiendas personalmente, sino que, solo al
ingresar a la tienda con su teléfono inteligente, puede buscar las prendas que necesita, los
colores, latalla, el precio y las formas de pago, asi de esta manera hacer sus pedidos desde

la comodidad de su hogar, trabajo, etc.

Ademas, esta tienda podra ofrecer un mejor alcance de clientes ya que no solo sirve para
la comercializacidn de los productos a nivel local, sino a nivel nacional, lo que permitira

Ilegar a mas ciudades e insertarse en sus mercados.

Adicionalmente esta tienda virtual contiene informacion importante de la empresa,
ademas los costos de instalacion y mantenimiento no son muy altos por lo que es una

opcidn accesible para la empresa.

La tienda virtual se presentara de primera mano con una portada de la empresa, algunos

anuncios y el menud de la misma.

QUIENES SOMOS CATALOGO CONTACTOS

Dio Tertil

(Calidad de Exportacisn )\

/

- [Eeips

Elaborado por: Evelyn Moposita
La informacion que se mostrara consta de, la resefia histérica, la mision y vision de la

empresa, asi como la razon de la empresa.
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RESENA HISTORICA

Rio textil es una empresa dedicada a la fabricacién y comercializacion de

ropa de dormir y prendas ligeras, cuenta con miltiples diseiios para los
cuales sus principales clientes son nifios, nifias y adultos. La empresa fue
creada el 5 de abril de 1999, por su Gerente — Propictario el Sr. Milton
Carrasco y su esposa la Sra. Rosa Chivez quienés en sus inicios
arrendaba un local en la calle Carabobo 19-33 entre Olmedo y Villarroel

en la ciudad de Riobamba en donde se ubicaba la fabrica, que inici6 sus
actividades,comergiales con poca maquinaria, la misma que sirvié para
empezafla producir shorts con estampados infdtiles, 40 docenas eran -
producidas semagialmente los cualegsi$evenidian en la ciudad de Guayaquil ~ =
por el mismo popietdno. i

Con el pasode los aies ld empresaha 1do créeiendo favorablemente hasta
obtener una infraestructura propia, la cual estd ubicada en el barrio el
Cisne Sectorf Eanggs,’ Pdnamericana’ ¥ia ‘aw Guano,, enydende,’ son
producidos tedas”sus lneas de prodictos, detutlmente- sus ‘instalaciones
estdn equipadas con maquinaria especializada para la confeccion de
todos sus disefios, ademds la empresa obtiene cinco marcas patentadas,
las cuales hacen referencia a ropa de dormir y prendas ligeras para
damas, caballeros, nifios y nifia.

Elaborado por: Evelyn Moposita
Por otro lado, se mostrara la opcion de catalogo el cual contiene cada una de las marcas
que la empresa tiene con una breve descripcion de los productos que ofrece cada una,
acompafada de un boton de compra que permite mostrar los productos disponibles.

INICIO QUIENES SOMOS CONTACTOS
@ w

Dio Tentil

(Calidad de Exportacion A
/

S U RI NI COLE Nusstra tienda ofrece gran varisdad sn ropa

de dormiy, shorts, salidas ds cama para
damas.

[Comprav!

Nuestra tienda ofvsce variedad en ropa de C YCL ON E

dormir y bermudas para caballeros.

Elaborado por: Evelyn Moposita

s s e MUJERCITAS

Comprar!

CYCL ONE KIDS Nusstra tisnda afvecs varisdad sn ropa ds

dormir y bermudas para nifios.

Elaborado por: Evelyn Moposita
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Dentro de cada una las marcas se podra observar los productos que se encuentran a la

venta, mostrando los disefios, el nombre de cada producto y el precio del mismo.

ARRULLOS
o w
) S0
# & '%':'X ? uﬁ P 7
ey iPh 504
ol Y S | =1 .
cmase S
& “ 83 ——é
| 20 P
.. ¢ — A ——
™ &* —_— =
- = - — —
7 = =
Chompa Skiny Pijama Mounstritos Pijama Luna Chaguesta Rosy
" el
\* /
)/j
Bividi Car

Bividi Marinerito

Elaborado por: Evelyn Moposita

Al dar clic a uno de los productos se mostrara las tallas, el precio, los colores, una

descripcién de los productos y una casilla en donde se ingresara la cantidad del producto

que desea adquirir.

< Previo | Proximo >

Inicio / Arrulios / Pija

Pijama Luna

$6.00

Color

Cantidad

e fv 9P

dos piezas de algodon con disefio de lunares y rayas horizantales

Elaborado por: Evelyn Moposita

Por ultimo, en la pestafia del mend denominada Contactos se exhibiran el nimero de

contacto de la empresa, la direccién de la misma y el e mail.
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INICIO QUIENES SOMOS CATALOGO
s @

®
Zio Textil . ,
Calidad de Exportacisn \ v 4
S5
& |
S @D | e

Direccién: Barrio el Cisne Sector Langos Panamericana Via a Guano
Teléfonos: (03) 222-1139

Correo electrénico: riotextil-@hotmail.com

0 comentarios

Elaborado por: Evelyn Moposita

Responsable de la propuesta Evelyn Moposita
Fuente de financiamiento Fondos propios de Rio Textil.
Presupuesto $ 1500,00

Elaborado por: Evelyn Moposita
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8 ANEXOS

8.1. ANEXO N° 1 Encuesta clientes externos

UNIVERSIDAD NACIONAL DE CHIMBORAZO
FACULTAD DE CIENCIAS POLITICAS Y ADMINISTRATIVAS
ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL
ENCUESTA
Aplicadas a clientes externos

El presente cuestionario dirigido a clientes externos a Rio Textil, tiene la finalidad de
recopilar informacién con el objetivo de determinar si la comercializacion incide en el

posicionamiento de la empresa Rio Textil en el mercado local.

Instrucciones Generales: lea detenidamente cada una de las preguntas y marque con una

X la respuesta que usted crea conveniente

1. Datos Personales

1.1.  Genero
Masculino ‘ ‘ Femenino \

1.2. Nivel de instruccién
Nivel Primario | | Nivel Secundario | | Nivel Superior |

2. Estudio de las variables
2.1. ¢Conoce usted todos los productos que comercializa la Empresa Rio Textil?
Si | | No |

2.2. ¢Cuél es el producto de la empresa Rio Textil que usted ha adquirido con
mayor frecuencia?

Pijamas Conjuntos Prendas Linea Blanca
Shorts Chompas
Bermudas Batonas
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2.3. ¢Para usted qué caracteristica es la mas importante al momento de adquirir
un producto?

Disefio Precio Calidad Marca Variedad de productos

2.4. ¢ Qué marca de ropa textil es de su preferencia?

Pasa Sacha Rio Textil

Lido’s Casa Yoly Ninguna en Particular

2.5. ;Como considera usted que es la comercializacion de los productos de la
empresa Rio Textil en el mercado local?

Muy buena Buena

Mala Muy mala

2.6. ¢Cree usted que es necesario que la empresa tenga un punto de venta en la
ciudad para comercializar sus productos?

Muy necesario Poco necesario \ \ Nada necesario

2.7. ¢Cree usted que la empresa Rio Textil necesita publicidad en los medios de
comunicacién para que sus productos sean reconocidos?

Si No

2.8. ¢Por qué medios publicitarios le gustaria a usted informarse de la empresa Rio

Textil?
Television Radio Internet
Redes sociales Prensa

2.9. ¢Le gustaria a usted que la empresa Rio Textil tenga un sitio de comercializacion
online?

Si No

2.10. ¢Cree usted que la empresa Rio Textil debe realizar promociones para
posicionarse en el mercado local?

Totalmente de acuerdo De acuerdo Indeciso

En desacuerdo Totalmente en desacuerdo

iGRACIAS POR SU COLABORACION!
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8.2. ANEXO N° 2 Encuesta clientes internos

UNIVERSIDAD NACIONAL DE CHIMBORAZO
FACULTAD DE CIENCIAS POLITICAS Y ADMINISTRATIVAS
ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL
ENCUESTA
Aplicadas a clientes internos
El presente cuestionario dirigido a clientes internos de Rio Textil, tiene la finalidad de
conocer su opinion sobre la comercializacion y el posicionamiento en la empresa Rio

Textil en el mercado local.

Instrucciones Generales: Lea detenidamente cada una de las preguntas y marque con

una X la respuesta que usted crea conveniente

1.¢Piensa usted que los procesos de comercializacion de la empresa estan alineados
a los procesos de produccion?
Sl NO

2.¢:Cree usted que es necesario que la empresa Rio Textil tenga un sistema de
comercializacion efectivo?
Muy Necesario Poco necesario Nada necesario

3.¢Piensa usted que los clientes tienen reconocimiento de la marca?
Si No Desconoce

4.¢Los productos que la empresa produce tienen patente de marca?
Si | | No | | No tiene conocimiento |

5.¢Cree usted que es importante que los productos de Rio Textil estén posicionados
en el mercado local?
Muy importante | | Importante | | Poco importante |

6.¢ Conoce usted todos los productos que produce Rio Textil?
Si | | No |
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7. ¢Qué temporada del afio es la de mayor produccion en la empresa?

Navidad y Carnaval | | Escolar | | Desconoce |

8.¢ Recibe usted capacitacion adecuada para la produccién de los productos de Rio
Textil?

Siempre | | Aveces | | Nunca |

iGRACIAS POR SU COLABORACION!
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8.3. ANEXO N° 3 Entrevista al Contador de Rio Textil

1.- ;Piensa usted que la empresa Rio Textil se encuentra enfocada al mercado local?
2.- ¢Como se realiza la comercializacion de los productos de la empresa Rio

3.- ¢Piensa usted que la empresa tiene una correcta comercializacion de sus productos?
4.- ;Piensa usted que la empresa y sus marcas son reconocidas en el mercado local?

5.- ¢Considera usted que la empresa necesita tener una mejora en sus estrategias de

comercializacion?
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8.4. ANEXO N°4 Entrevista al Gerente de Rio Textil

1. ¢Qué mercado potencial es el que tiene cautivo a la empresa?

2. ¢Qué temporada del afio genera mas ventas para la empresa?

3. ¢La empresa Rio Textil cuenta con adecuadas estrategias de comercializacion de los
productos?

4. ¢Piensa usted que los clientes de la empresa tienen reconocimiento de la marca?

5. ¢Cuenta la empresa con publicidad en algin medio de comunicacion para darlo a
conocer en el mercado local?

6. ¢Piensa usted que la empresa se encuentra bien posicionada en el mercado local?

7. ¢Cree usted que tener un punto de venta en la ciudad de Riobamba, ayudaria a mejorar

el posicionamiento de la empresa en el mercado e incrementar sus ventas?
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OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES
VARIABLE INDEPENDIENTE: COMERCIALIZACION

CONCEPTO CATEGORIAS INDICADORES TECNICASE
INSTRUMENTO
Es el conjunto de actividades desarrolladas para
isfacer las necesi los clientes facilitan ) )
satisfacer las necesidades de los clientes facilitando Producto Precio de Venta Entrevistas
la venta del producto.
Precio al por mayor Guia de Entrevistas
Precio al por menor
Ventas Numero de pedidos Entrevistas
Volumen de Ventas Guia de Entrevistas
Clientes Numero de Clientes Entrevistas
frecuentes , )
Guia de Entrevistas
Tasa de Adquisicion
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VARIABLE DEPENDIENTE: POSICIONAMIENTO

deseable en la mente de los consumidores
meta, en relacién con los productos
competidores. Los mercad6logos planean
posiciones que distingan a sus productos de
las marcas competidoras y que les den la
mayor ventaja estratégica en sus mercados
meta. Kotler & Armstrong (2012)

Marcas

Tiempos de salidas de entregas

Alcance en redes sociales

Alcance en paginas web

Porcentaje de reconocimiento
de la marca

CONCEPTO CATEGORIAS INDICADORES TECNICAS E
INSTRUMENTO
El posicionamiento significa hacer que un
I I istinti . . . .
producto ocupe un lugar claro, distintivo y Consumidores Ratios de entrega exitosas Entrevista

Guia de entrevista

Observacioén

Guia de Observacioén

Encuestas

Cuestionario de Encuetas
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