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RESUMEN

En la ciudad de Ambato existen 75 hoteles registrados en la Unidad de Turismo  del
Municipio. por lo que el proyecto discfia un plan de comercializacion para mejorar y
ampliar las ventas en la empresa duvets "MARIA GRACIA™. Adicionalmente propone
desarrollar estrategias de: Producto. precio. distribucion y servicio: v un plan de

comunicacion comercial (publicidad y promocion).

El tipo de investigacion empleada fue descriptiva. al analizar los elementos substanciales
¢ indagar las principales caracteristicas del consumidor dentro del mercado hotelero, sus

gustos. preferencias y precios a través de encuestas.

Como resultado se reflejo la falta de conocimiento de las bondades de este producto en
el mercado hotelero, existen costumbres que se asocian al consumo de otros productos y
accesorios para ¢l acondicionamiento de camas ¢n los hoteles: por lo que el estudio
propone excursionar en este mercado. y asi satisfacer las necesidades y descos de los

nuevos clientes.

Con las encuestas realizadas en el mercado hotelero: se deduce que estos si estarian
dispuestos a adquirir ¢l producto. por lo tanto la propuesta para comercializar los duvets
con todos los productos adicionales que la empresa tiene ¢ inclusive con productos
relacionados. Permitiran dar al cliente un servicio directo y completo. mejorando la

empresa no solo en ¢l ambito econdmico sino en el tema comercializacion.
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ABSTRACT

There are seventy five hotels registered in the Tourism Unit of the Mayorality of the city
of Ambato. For this reason. the following project designs a commercialization plan to
improve and increase sales of the company Duvets "MARIA GRACIA™. Morcover, it is
a proposal to develop strategics of: Product. price. distribution. and service. It also
presents a marketing plan (advertisings and promotion).

It is a descriptive research. keyv factors are analyzed. and also the main needs of the
customer are studied in the hotel market. Their likes, preferences and prices are analyzed
through surveys.

As a result, it was ftound that potential customers do not know the benefits of this
product in the hotel market. There are customs that influence the consuming habits of
bed accessories in the hotels. Therefore, this rescarch aims to investigate this market in
order to satisfy the needs and expectative of new customers.

After analyzing the surveys. it was found that potential customers are willing to
purchase the product.

Theretore, the proposal to commercialize the duvets and the additional products that the
company produces will help potential customers to have a direct and complete service.
As a result. the company will benefit from it not only in the financial area, but in the

commercialization unit.
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CAPITULO 1

EL PROBLEMA

1.1.-Tema

PLLAN DE COMLERCIALIZACION DE DUVETS "MARIA GRACIA™ PARA EL

MERCADO HOTELERO DE LA CIUDAD DE AMBATO.

1.2. Planteamiento del problema

1.2.1.- Contextualizacion

1.2.1.1.- Macro

En la Europa rural a finales del siglo XX . los duvets se convirtieron en un autentico
“boom™ como clemento de abrigo para las camas dada su doble funcionalidad de
cdredon y de manta o sdabana para cubrirlas; ya que fueron hechos originalmente de
plumas de Eider. un tipo de pato cuyas plumas son bien conocidas por su utilidad como

aislante.

Hoy en dia. los duvets todavia se utilizan cn luropa (especialmente cn el norte y

Escandinava donde es la forma mas comun de cubierta de cama), y han llegado a ser
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comunes. Su popularidad en ¢l norte de Europa se refleja en su denominacion coman de

duvet Nordico o simplemente Nordico.

1.2.1.2. — Meso

En el Ecuador los duvets llegaron aproximadamente en el siglo XXI. Actualmente aqui

existen dos empresas mas destacadas:

e Idra Nordicos una joven empresa cstablecida el afo 1.999. Principalmente
fabrica duvets y almohadas: usando: l.ana. algoddn, latex y otros materiales
sintéticos como fibra hueca siliconada de poliéster. Idra Nordicos se ha ganado
una estimable reputacion en el mercado Lcuatoriano debido tanto a la calidad de

sus productos como a su excelente servicio y atencion al cliente.

e Jack of all Trade es una pequena empresa Danesa-FEcuatoriana nacida en 2003,
l.a compaiia lue fundada por lenrik Ravn Jakobsen y esta representada cn
Ecuador. por Karina Bernal Ordonez: ambos importan y distribuyen duvets

(colcha nordica) daneses en ¢l Lcuador. Las fabricas productoras son: Ringsted



Dun / Dykon / Jorek & Larsen los que son reconocidos por su alta calidad; cllos
vieron la necesidad de crear este negocio debido al poco intercambio comercial

existente entre los dos paises, versus el gran potencial de comercializacion.

1.2.1.3. — Micro

Varias empresas o personas ¢n particular se dedican a la venta de duvets en la ciudad de
Ambato, pero muchas de estas no las fabrican si no mas bien compran para revender y
ninguna a excursionado en el mercado hotelero, por lo que la ecmpresa duvets "MARIA

GRACIA™, pretende satistacer el mismo con ayuda de un plan de comercializacion,



1.2.2.- Analisis critico
1.2.2.1.- Arbol de problemas

Cuadro # 1

Fuentc: Investigacion.

Nombre del cuadro: Arbol de problemas de duvets “Maria Gracia”.

Quicbra
[
Consecuencia Bajos Ingresos
[ : ]
No existe Difusion
posicionamiento deficiente en el

-

Problema| Carencia de un plan de
comercializacion de duvets "MARIA
GRACIA™ para el mercado hotelero de
la cindad de Ambato
Causas
Desconocimicnto del IFalta de Desercién por
producto ¢n ¢l conocimiento necesidades de
del mercado Ingresos

economicos




1.2.2.2.- Relacion causa- efecto

Causa: Plan de comercializacion (variable independiente)

Problema: Carencia del producto duvet en el mercado de Ambato.

Efecto: Mcjorar los ingresos de ta empresa (vanable dependiente)

1.2.3.- Prognosis

k:n caso de no aplicar ¢l plan de comercializacion dado a la empresa esta tendra en el
futuro graves problemas para centralizarse en bucnos y nuevos mercados y ademas
seguirian compitiendo con las pequefias empresas y en los mismos mercados llegando a

que la empresa tenga poca rentabilidad y por uitimo quiebra.

1.2.4.- Formulacién del problema

Carencia de un plan de comercializacion de duvets "MARIA GRACIA™ para el mercado

hotelero de la ciudad de Ambato.



1.2.5.- Delimitacion del objeto de investigacion

1.2.5.1.- Temporal

El plan de comercializacion de Duvets se enfoca al afio 2009.

1.2.5.2.- Tematica

Se analizara el mercado hotelero.

1.2.5.3.- Espacial

.a empresa estard ubicada en Ecuador. provincia de Tungurahua. Ciudad de Ambato.
Parroquia Huachi Loreto, ¢n la 12 de Noviembre y Unidad Nacional. pasaje Alaba.

segunda casa. color blanca sin namero. primer piso, telefax y teléfono 2-42-30-39.

1.3.- Justificacion

Entre las principales razones para la generacion de este proyecto se detallan:

e [a inexistencia de empresas en la ciudad de Ambato que estén satisfaciendo el

mercado hotelero.



La creacion de un plan de comercializacion ¢n ¢l mercado hotelero de la ciudad
de Ambato propiciara un fuerte impacto c¢n la mente y costumbre de los
consumidores, beneliciandoles en muchos aspectos positivos como  son:

Salubridad. facilidad en el manejo: ahorro de tiempo y dinero.

Aporte.- Al completar el plan. este ayudara a ampliar la vision de la empresa ya
quc determinando sus fortalezas. oportunidades. debilidades y amenazas se podra
planificar adecuadamente, ademas aportard a la venta rapida y eficaz del

producto. proporcionando a la misma mejores ingresos.

Importancia.- Es de suma importancia realizar un plan de comercializacion, para
que la empresa no se vea alectada econdémicamente y también para abarcar el
mercado hotelero y asi ampliarnos mas a mercados potenciales, dandoles a los

clientes un producto de calidad que satisfaga sus necesidades.

Beneficios.- Se beneficiaran muchos sectores entre los cuales los hoteles que

podran brindar a sus clientes una estadia inolvidable. a los huéspedes ya que



tendran un producto que satisfaga todas sus necesidades y descos. a la empresa
yva que mejorar sus ventas v por ende sus ingresos vy a la comunidad en general ya

que podran conocer un producto sustituto al que usan.

e [Factibilidad.- tencmos la posibilidad con este plan de excursionar en nuevos
productos y mercados para asi dar a los clientes una mejor atencion. Y la
perspectiva  que tienen los hoteles y demads clientes que han conocido este
producto es que este sca de buena calidad y que se beneficien ahorrando tiempo

v dinero. cumpliendo deseos y necesidades.

La postbilidad de que los hoteles compren este producto son muchas, ya que el producto
es nuevo, moderno y comodo que se utiliza actualmente porque conocen y estin
consicntes de que este producto les ahorra tiempo. espacio y dinero ya que en un futuro
solo deberan comprar la funda del duvet v no todo un jucgo por ¢l desgaste.liste
producto es una opcion para aquellos que les gustan. la comodidad y originalidad ¢n

dormitorios. hoteles, hosterias, etc.

El objctivo principal de hacer un plan de comercializacién es incrementar la rentabilidad

en la empresa y ampliarse a mas mercados. Esle proyecto contara con datos reales de



forma cuantitativa y cualitativa para la toma de decisiones preventivas que influyan ¢l

desenvolvimiento de la empresa. vy ¢l incremento de ingresos en la misma.

1.4.- Objetivos

1.4.1.- Objetivo general

e Discfiar un plan de comercializacidon de duvets "MARIA GRACIA™ para el

mercado hotelero de la ciudad de Ambato.

1.4.1.- Objetivos especificos

e Desarrollar estrategias de producto, precio, distribucion y servicio.

e Llaborar un plan de¢ comunicacion Comercial (publicidad. Relaciones

publicas., promocion).

e Disciiar ¢l plan de ventas.



CAPITULO 11

MARCO TEORICO

2.1.- Antecedentes investigativos

Previo a la elaboracion de la presente investigacion se ha considerado como referencia el
proyecto de comercializacion de ropa infantil en la empresa Hilgar Creaciones en la
ciudad de Tulean realizada por en Sciior Lenin Garzon de la Universidad Técnica de
Ambato. La produccion y comercializacion de suéteres de mujer elaborado por la
seforita Garcia Lourdes de la Universidad Técnica de Ambato y otros plancs de
comercializacion o comunicacién comercial realizados en la PUCESA como el de la
sefiora Silvana Aguilar. ademas publicaciones de especialidad en el tema tales como

libros. guias y otros.

Para este proyecto se tomara como base los conocimientos y experiencias previas de
otros actores ya mencionados anteriormente, para asi partir sobre aquello que ya se
conoce. es decir tener una base tedrica que permita abordar de mejor manera el

problema.

10



A nivel mundial ¢l plan de comercializacion en una empresa es de suma importancia
para ¢l desarrollo de la misma, ¢n términos de globalizacion ¢ integracion cconomica se
ha ido configurando el estado de los mercados mundiales a una dindmica de negocios
unificada llena de variables correlacionales que desarrollan su nicleo a una fraccion y

velocidad estratificada por niveles de competitividad.

Hoy en dia. sca cual sea ¢l producto tangible. posce la calidad de comercializacién a
cualquier lugar donde haya un interesado. De igual manera, un individuo que se haga a

la necesidad de un producto. puede encontrarlo en algan lugar de la aldea global.

A finales del siglo XX en la Europa rural salieron los duvets al mercado. fucron hechos
originalmente de plumas de Eider. un tipo de pato cuyas plumas son bien conocidas por
su utilidad como aislante. Hoy en dia. los duvets todavia se utilizan en Luropa
(especialmente en ¢l norte y Escandinava donde es la forma mas comun de cubierta de
cama), y han llegado a ser populares. Su popularidad en el norte de Europa se retleja en

su denominacion comian de duvet Noérdico o simplemente Noérdico.



[.a empresa duvets "MARIA GRACIA™ se formé en el afio 2007 por la Scriora Lorcna
Delgado que tuvo ¢l sueno de formar su empresa propia: ahora la empresa se ve en la
necesidad de ganar un mercado no explorado por sus competidores elaborando un plan
de comercializacion en los hoteles de la ciudad de Ambato. para asi aumentar los

ingresos.

2.2.- Fundamentacion filosofica

Segin “Kotler™ (1995), ¢l proceso de comercializacion incluye cuatro aspectos
fundamentales: ;cuindo?. ;donde?. ;a quién? y ;cdmo? En el primero. el autor se refiere
al momento preciso de llevarlo a cfecto; en el segundo aspecto, a la estrategia
geografica: el tercero. a la definicion del puablico objetivo y finalmente. se hace una
referencia a la estrategia a seguir para la introduccion del producto al mercado. (Philip
Kotler. Direccion de marketing, edicion milenio 2001, Editorial: Pearson liducacion D.R. 2001 México.

Traduccion: Escalona Cervantes Gonzales.)

De acuerdo con el criterio de Naylor y Vernon (1973) una combinacion comercial
adecuada dara como resultado un volumen de ventas determinado aunque no se pucde

obviar que sobre estas ultimas también actuan otros factores no controlables por la



empresa como son las variables ambientales (ccondmicas, demograficas, culturales,
competencia. cte.) Sin embargo, desde el punto de vista del marketing, la verdadera
venta ¢s la que sc realiza al final del proceso cuando el consumidor adquiere el bien.
(Gorostegui.  1992). (http:'www. gestiopolis.com’‘canales§ ‘mkt‘comercializacion-de-productos-

universitarios.htm)

Investigaciones rcalizadas por Allan Hobson. de la Universidad de Harvard (FEstados
Unidos) han evidenciado que los cambios de la funcion cerebral durante ¢l suenio afectan
también a otros sistemas del organismo. principalmente a los aparatos respiratorio y

cardiovascular. que se pucden ver alterados patologicamente.

El ser humano invicrte un tercio de su vida en dormir, unos 25 afios. El estudio cientifico
del suenio y sus trastornos se inicid hace solo tres déeadas, y hoy se sabe que ¢l cerebro
sigue manteniendo actividad durante ¢l suciio. Investigaciones recientes han demostrado
una clara relacion entre la cantidad y la calidad del suciio. ¢l estado de salud y la
esperanza de vida. Sin embargo. se estima que el 30% de la poblacion adulta padece ¢n

mayor o0 menor grado alteraciones del suciio. de las que el insomnio es la mas frecuente.
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Un estudio de la Comision de los Institutos Americanos de Salud Publica puso de

manificsto que la comodidad. la temperatura a la hora de dormir influirdn ¢n todo el dia.

(http:#/www.perspectivaciudadana.com/contenido.php?itemid - 106)
p persp

El doctor Lela R. McKnight-Lily. autor del estudio. dijo que "¢s importante comprender
que no dormir ticne un impacto general en la salud de la nacion y que sc necesitan tomar

medidas para mejorar la calidad del suefio.

(http://www perspectivaciudadana.com/contenido.php?itemid 21401).

2.3.- Fundamentacion legal

2.3.1.- Ley de compaiiias

Art. 92.- La compaiiia d¢ responsabilidad limitada ¢s la que se contrae entre tres o mas
personas. que solamente responden por las obligaciones sociales hasta el monto de sus
aportaciones individuales y hacen el comercio bajo una razon social o denominacion
objetiva, a la que se anadirdn. en todo caso. las palabras "Compaiia [.imitada” o su
correspondiente abreviatura. Si se utilizare una denominacion objetiva sera una que no

pueda confundirse con la de una compaiiia preexistente. Los términos comunes y los que



sirven para determinar una clase de empresa, como "comercial”, "industrial”, "agricola",
"constructora”. cte.. no seran de uso exclusive ¢ iran acompanadas de una expresion

peculiar.

Art. 95.- La compaiia de responsabilidad limitada no podra funcionar como tal si sus
socios exceden del namero de quinee, si excediere de este maximo. debera transformarse

en otra clase dc compania o disolverse.

Art. 98.- Para intervenir en la constitucion de una compania de¢ responsabilidad limitada
se requicre de capacidad civil para contratar. El menor emancipado. autorizado para
comerciar, no necesitara autorizacion especial para participar en la formacion de esta

especie de companias.

Art. 102.- E] capital de la compaiiia estara formado por las aportaciones de los socios y
no sera inferior al monto fijado por ¢l Superintendente de Compafiias. Estara dividido en

participaciones expresadas en la forma que seiiale ¢l Superintendente de Compaiiias.
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Art. 114.- [l contrato social cstablecera los derechos de los socios en los actos de la
compaiia, cspecialmente en cuanto a la administracion, como también a la forma de

cjercerlos. siempre que no se opongan a las disposiciones legales.

Art. 116.- L.a junta gencral, formada por los socios legalmente convocados y reunidos,
es el organo supremo de la compafia. [.a junta general no podra considerarse
validamente constituida para deliberar, en primera convocatoria, si los concurrentes a

clla no representan mas de la mitad del capital social.

La junta general se reunira. en segunda convocatoria. con el nimero de socios presentes.,

debiendo expresarse asi en la referida convocatoria.

Art. 136.- l.a cscritura publica de la formacidén de una compaiia de responsabilidad
limitada sera aprobada por ¢l Superintendente de Compaiias, el que ordenara la
publicacion. por una sola vez. de un cextracto de la escritura. conferido por la
Superintendencia, en uno de los periédicos de mayor circulacion en ¢l domicilio de la

compaiiia y dispondra la inscripcion de ella en el Registro Mercantil.



Art. 143.- l.a compailia andénima es una sociedad cuyo capital. dividido en acciones
negociables. esta formado por la aportacion de los accionistas que responden unicamente
por ¢l monto de sus acciones. Las sociedades o compaiiias civiles andnimas estan sujetas

a todas las reglas de las sociedades o compaiifas mercantiles andnimas.

Art. 146.- 1.a compaiiia s¢ constituird mediante escritura publica que. previo mandato
de la Superintendencia de Compaiiias, serd inscrita en el Registro Mercantil. La
compaiiia se tendra como existente y con personeria juridica desde el momento de dicha

inscripcion. Todo pacto social que se mantenga reservado sera nulo.

Art. 160.- La compaiia podra establecerse con el capital autorizado que determine la
escritura de constitucion. La compailia podra aceptar suscripciones y emitir acciones
hasta el monto de ese capital. Al momento de constituirse la compaiiia, ¢l capital
suscrito y pagado minimos serdan los establecidos por la resolucion de caracter gencral

que expida la Superintendencia de Compaiiias.
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Art. 200.- [.as compafiias anonimas consideraran como socio al inscrito como tal en el

libro de acciones y accionistas.

Art. 289.- [.os administradores de la compaiiia estan obligados a elaborar. en el plazo
maximo de tres meses contados desde el cierre del ¢jercicio economico anual. ¢l balance
general. el estado de la cuenta de pérdidas y ganancias y la propuesta de distribucion de
beneficios. y presentarlos a consideracion de la junta general con la memoria explicativa

de la gestion y situacion econdémica y financiera de la compaiia.

2.3.2.- Ley de Régimen Tributario Interno.

Requisitos de apertura del RUC para sociedades bajo control de la superintendencia de

compaiiias.

l.- Formulario RUC-01-A y RUC-01-B llenos y suscritos por el representante legal.

2.- Original y copia, o copia certificada de la escritura pablica de constitucion o

domiciliacion inscrita en el Registro mercantil.

3.- Original y copia. o copia certificada. del nombramiento del representante legal

inscrito en ¢l Registro Mercantil
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4 .- Identificacion del representante legal.

5.- Original y copia de la hoja de datos generales del registro Sociedades.

6.- Original y copia del documento que identifique la direccion de la matriz y de cada un

de los establecimientos donde se desarrolla la actividad.

Obligaciones que tendra la nueva compaiiia.

Art. 19, Obligacion de llevar contabilidad.- Estan obligadas a llevar contabilidad y
declarar ¢l impuesto ¢n base a los resultados que arroje la misma todas las socicdades.
También lo estardn las personas naturales y sucesiones indivisas que al primero de enero
operen ¢on un capital o cuyos ingresos brutos o gastos anuales del ejercicio inmediato
anterior. sean superiores a los limites que en cada caso se establezean en el Reglamento,
incluyendo las personas naturales que desarrollen actividades agricolas. pecuarias.

forestales o similares.

l.as personas naturales que realicen actividades empresariales y que operen con un

capital u obtengan ingresos inferiores a los previstos en el inciso anterior, asi como los

profesionales, comisionistas, artesanos, agentes, representantes y demds trabajadores
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auténomos deberan llevar una cuenta de ingresos y egresos para determinar su renta

imponible.

2.4.- Categorias Fundamentales
2.4.1.- Términos basicos.

L.a comercializacion: Significa que una organizacion encamina todos sus esfuerzos a

satisfacer a sus clientes por una ganancia.

Hay tres ideas fundamentales incluidas en la  definicion del concepto de

comercializacion:

1. Orientacion hacia ¢l cliente.

[

. zstuerzo total de la empresa.

3. Ganancia como objetivo.

El sistema de comercializacion de la empresa: lista encaminado a planificar, fijar
precios. promover y distribuir productos y servicios que satisfacen neccsidades de los

consumidores actuales o potenciales pretendiendo como objetivos fundamentales
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incrementar la cuota de mercado. la rentabilidad y el crecimiento de las cifras de venta.
De igual forma el sistema de comercializacion se ocupa tanto de analizar y estudiar las
oportunidades de mercado. como de establecer un plan de actuacion dirigida a establecer
los medios necesarios para que sus oportunidades se traduzcan en ¢l cumplimiento de
sus objetivos comerciales. (Roger A. Kerin, Steven N. Hartley. William Pudelius. Marketing. novena

cdicion, Editorial: Mc. Graw Hill Lducacion, derechos reservados 2009, 2003 respecto a la segunda

edicion en Espaiol por Mc. Graw- [1ill Companies, Inc. Punta Santa Fe.)

Plan de comercializacion: Es un plan general que detalla ¢l posicionamiento de su
compailia frente a la competencia y en el sector. como también su estrategia a largo
plazo para lograr ¢l liderazgo del mercado. Brinda una idea general de sus clientes
objetivos. ¢l posicionamiento de su compaiiia y sus productos y servicios. las propuestas
de ventas clave. las diferencias competitivas y los principales canales y estrategias de

distribucion.

“Segin Copyright ©3 2008 Intel Corporation. reservados todos los derechos. Intel y el
logotipo de Intel son marcas comerciales de [ntel Corporation en los Estados Unidos y
en otros paises. http://www.ahorre.com/mercadco/comercializacion.htm™. Un plan de

comercializacion abarca su estrategia comercial, lo que comprende:
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. Los objetivos de comercializacion y ventas.

. Los mercados objetivo. incluida la segmentacion del mercado.

. El posicionamiento y los mensajes clave.

. [.as propuestas de ventas clave.

. [.a competencia.

. Analisis de SWOT (fortalezas, debilidades. oportunidades. amenazas).
. Precios.

. Canales de distribucion y estrategia de ventas.

. Asociaciones y alianzas.

Debe asegurarse de que sus actividades de comunicaciones de comercializacion

respalden los tines y objetivos del plan de comercializacion de su compaiiia.

Producto.- in mercadotecnia, un producto es todo aquello tangible o intangible (bien o
servicio) que se ofrece a un mercado para su adquisicion, uso o consumo. y que puede
satisfacer una nccesidad o un desco. Puede llamarse producto a objetos materiales o

bienes. servicios. personas. lugares. organizaciones o ideas. Las decisiones respecto a



cste punto incluyen la formulacion y presentacion del producto, el desarrollo especitico
de marca. y las caracteristicas del empaque. ctiquetado y envase. entre otras.
(http:fes.wikipedia.org/wiki/Marketing (Comercializaci%C3%B3n). (Fred R. David. Conceptos de
Administracion Estratégica, Novena edicion, Editorial: Pearson Educacion 2003. Traduccion: Miguel

Angel Sanchez Carrion).

Precio.- L's ¢l monto de intercambio asociado a la transaccion. El precio no se fija por
los costes de fabricacion o produccion del bien. sino que debe tener su origen ¢n la
cuantificacton de los beneficios que el producto significa para ¢l mercado y lo que éste
csté¢ dispuesto a pagar por esos beneficios. Sin perjuicio de lo anterior. para la fijacion
del precio también se consideran: los precios de la competencia, ¢l posicionamiento
descado y los requerimientos de la empresa.

(http://es.wikipedia.org/wiki/Marketing (Comercializaci%C3%B3n).

Plaza o Distribucion.- Define donde comercializar ¢l producto (bien o servicio) que se
ofrece. Considera el mancjo efectivo de los canales logisticos v de venta. para lograr que
el producto llegue al lugar adecuado. en ¢l momento adecuado y en las condiciones

adecuadas. Los canales de distribucion hacen llegar ¢l producto hasta el comprador

potencial. Il Merchandising ¢s la animacion de un producto en el punto de venta o
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establecimiento comercial para que sea atractivo y el comprador potencial se decida a
comprarlo realmente. téenica muy empleada por las grandes superficies comerciales.

(http://es.wikipedia.org/wiki/Marketing_(Comercializaci%C3%B3n).

Promocion.- Incluye todas las funciones rcalizadas para que ¢l mercado conozea la
existencia del producto/marca. La P de «promotion» csta constituida por:
1. Publicidad. los anuncios publicitarios
2. Relaciones publicas
3. Promocion de ventas (por ¢jemplo, 2 X 1. compre uno y el segundo a mitad de
precio. ete.)
4. Venta directa y ayudas a la venta, como gestion de los vendedores, oferta del

producto por teléfono. (http://es.wikipedia.org/wiki/Marketing (Comercial.)

Mercado: La palabra marketing (comercializacion) proviene del vocablo ingles market
(mercado) que representa un grupo de vendedores y compradores descosos de
intercambiar bienes v/0 servicios por algo de valor.

{http://www.monografias.com/trabajos | 3/mercado/mercado.shtml#fCOMERCIAL).
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Estrategia: Scgan “Alfred Chandler y Kenneth Andrews™, la determinacion conjunta de
objetivos de la empresa y de las lineas de accion para alcanzarlas. “H. [gor Ansoft [6] en
19767, define la estratcgia como la dialéctica de la empresa con su entorno.
(http:/iwww.gestiopolis.com/canales/gerencial/articulos/34/cstrategia.htm),  (Bengechea Bruno  Pujal,

Direccion de marketing v Venta. Tomo 1 y Il Edicion 1998, Cultura S.A.. Poligono Industrial

Arroyomolines, Madrid- Lispaiia).

Publicidad: Scgun “Stanton. Waalker y FEtzel autores del libro Fundamentos de
marketing™, la publicidad es una comunicacion no personal, pagada por un patrocinador

claramente identificado. que promueve ideas., organizaciones o productos.

Los puntos de ventas mds habituales para los anuncios son los medios de transmision
por television y radio y los impresos (diarios vy revistas). Sin embargo. hay muchos otros
medios publicitarios. desde los espectaculares a las playeras impresas y. en fechas
recientes el Internet.  (hup://www.promonegocios.net/mercadotecnia/publicidad-definicion-

concepto.html ).



CAPITULO III

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

Esta investigacion tiene orientacion cuantitativa, sc realizo cncuestas en el mercado
hotelero de Ambato para introducir el producto por medio de un plan de

comercializacion.

3.1. Modalidades de la Investigacion

Se aplicd una investigacion de campo para conocer si el mercado hotelero de la ciudad

de Ambato esta dispucsto a consumir duvets.

Investigacion documental — bibliografica  para conocer del producto. ampliar y
profundizar diferentes enfoques, teorias, conceptualizaciones y criterios de empresas que

ya conocen ¢l producto (Duvets).

30



3.2. Tipos de Investigacion

El tipo de investigacion realizado fue explorativa porque s¢ hizo una investigacion de
campo que consiste en encuestar una muestra de nucstro mercado meta (hoteles de

Ambato).

3.3. Fuente de Datos

Primarias: S¢ obtuvo informacién de los hoteles de Ambato. de la base de datos de la

Unidad de Turismo del Municipio de Ambato.

Sccundarias: Publicaciones en libros, revistas ¢ Internet. también informacion de

empresas ya formadas y otras que claboran Duvets.

3.4. Plan de Muestreo

3.4.1. Definicion de la poblaciéon

Para el estudio de mercado se¢ empled la base de datos de la unidad de turismo de

Ambato dondc registran hoteles de la misma ciudad.



3.4.2. Definicion de la muestra

El plan de extraccion de la muestra fue de tipo probabilistico-cstratificado.

3.4.3. Determinacion del tamanio de la muestra

Formula:
B N
CeA(N =-1)+1
En donde:
n Tamano de la muestra =
N Tamarno de la poblacion = 75
c Error asumido por el analista como tolerable = 6.5

= Operamos con nivel de contianza del 93,5%

*  Asumimos por experiencia comportamiento NORMAL

= Asumimos un cerror del 0.065

(%)

(9]
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Resolucion:

75
n=—————- '
0,065(75 - 1) + 1

57 hoteles y hostales encuestadas

3.4.4 Técnicas de investigacion
Se utilizaron encuestas para obtener informacion necesaria y basica para la investigacion

explorativa.

3.4.5 Instrumentos de investigacion

El instrumento utilizado para la recoleccion de datos fue primero el de:

e Observacion ya que se vio que los hoteles no estaban siendo atendidos con los
productos que realmente necesitan para ¢l tendido de camas.

e [incucstas que sc realizaron por medio de cuestionarios estructurados. los
mismos que sirvieron de enlace entre los objetivos de la investigacion y la

realidad ¢studiada.



3.5.- Recoleccion de la Informacion

3.5.1.- Plan para la recoleccion de informacion

El plan de¢ recoleccion de informacion contempla estrategias metodoldgicas requeridas
por los objetivos ¢ hipotesis de la investigacion de acuerdo con cl enfoque cscogido:

considerando los siguientes clementos:

e Definicion de los sujetos: personas u objetos que han sido investigados.
e Secleccion de las téenicas que sec emplearon en ¢l proceso

e Instrumentos o documentos seleccionados de acuerdo a la téenica escogida. que

en este caso son las encuestas.
e Seleccion de recursos de apoyo

e Explicitacion de procedimientos para la recoleccion de informacion; como se

aplico los instrumentos. condiciones de tiempo y espacio. etc.

3.5.2.- Segmentacion de mercado

El perfil de hoteles es de la unidad de turismo del Municipio de Ambato.

3.5.3.-Segmentacion de la poblacion



Cuadro #2

Fuente:

Nombre del cuadro:

UNIDAD DI TURISMO DEL MUNICIPIO DE

AMBATO (LAS CATASTROS EN BASE AL

REGISTRO DE LICENCIAS UNICAS ANUALES DL

FUNCIONAMIENTO).

Hoteles registrados en la unidad de turismo del municipio

de Ambato.

CATASTROS EN BASE AL REGISTRO DE FUNCIONAMIENTO
REPRESENTANTE
N* | RAZONSOCIAL LEGAL DIRECCION TELEFONO | CATEGORIA
1 | Hotel Casino Empe Ecuagames S. A, Cevallos 08-18 2424460 Primera
2 | Hotel Ambato Comidas y Servicios | Guayaquil y Rocaf 2422023 P’rimera
3 | Hotel Miraflores Corporacion Miratlores 15-27 2843224 Primera
4 | Prestige Hotel Escobar Luz Maria lzamba 2854313 Segunda
5 | Hotel Wendys Gilberto Gonzalo Carihuayrazo y Av. 2425109 lercera
6 | Hotel Ejecutivo Gomez Lopez Ra 12 de Noviembre 2825506 Segunda
7 | Hotel Laurita 1za Masabanda Mera 7-52 v 12 2821377 Tercera
8 | Hotel de las Flores L.eon Velastegui ElRey 333 y Mul mul 2851424 Scgunda
9 | llotel Florida Maldonado Sevilla Av. Miraflores 11-31 2422007 Primera
10 | Hotel Sahra Inn Martinez Martinez Av. 12 de Noviembre 2823646 Tercera
11 | Hotel Tungurahua Nuiez Rosero Cevallos 06-55 2823585 Scgunda
12 | Hotel Internacional Sanchez Villacres Unidad Nacional 2821350 iercera
13 | lotet Bellavista Arroyo Veloz Oriente y Napo 2410247 Segunda
14 | Hlotel Nurnberg Urgilez Garcia Maricta de Veintim 2828455 Tercera
15 | Hotel del Sol Urgilez Garcia Luis A. Martinez 81 2825258 Tereera
16 | Hotel San Ignacio Valicjo Alulema Maldonado no tiene Segunda
17 | Hotel Diana Carolina | Velasco Freire Av. Miraltlores 015 2821539 Primera
Segunda
18 | Hotel Colony INN Zambrano 12 de Noviembre 2825789

Elaborado por: D.G.




Cuadro #3

Fuente:

Nombre del cuadro:

UNIDAD DE TURISMO DEL. MUNICIPIO DE

AMBATO (I.LAS CATASTROS N BASE Al. REGISTRO

DE LICENCIAS UNICAS ANUALES DE

FUNCIONAMIENTO).

Hostales vy

s

Turismo de¢l Municipio de Ambato.

residenciales registrados en la Unidad de

CATASTROS EN BASE AL REGISTRO DE FUNCIONAMIENTO

N® RAZON SOCIAL DIRECCION TELEFONO | CATEGORIA
1 | Residencial Ambato Maricta de Veintimilla 8-78 2822738 Tercera
2 | Hostal Johanita Olmedo (1-47 entre Montalvo 2429390 Tercera
3 | Hostal Residencial Royal lHotel Cevallos 05-60 y Vargas Torr 2823528 Tercera
4 | Hostal Atocha Pasaje Fugenia Mera Viaa L. 2820398 Tercera
5 | Hostal La Fornace Los Dactiles y Guaytambos 2422563 Segunda
6 | Hostal Johsteen Napo Galera y Av. Julio Jaram 2843058 Tercera
7 | Hostal El Jardin Mexico 04-38 y ¢l Salvador 2520881 Primera
8 | Residencial laurita Mecra 7-54 y 12 de Noviembre 2821377 Tercera
9 | Hostal Residencial Cevallos Montalvo 16-7Cevallos 2422009 Primera

10 | Residencial Italia Jos¢ Mires 013 y Pasaje Valdi 2845409 Tercera

11 | Residencial Mary Santa Cruz 06 y Bolivariana 2849601 Tereera

12 | Hostal Acapulco Quiz. Quiz 15-195 v Avda. At 2842310 Primera

13 | Hostal Vida Linda Av.Pachano y calle SoledadE 2828000 Primera

14 | Hostal Residencial Karina Darquea 7-37 y Maldonado 2821255 Tercera

15 ] Hostal Residencial "Del Mall” Av. Atahualpa y Av. Rumiiiah 32851920 Primera

16 | llostal Residencial Napo Av. 12 de Noviembre 16-58 y 2824469 Tercera

17 | Residencial Princess Cevallos 01-31 y Gonzalez Su 2823072 ‘Tercera

18 | Hostal Amazonas Bolivariana e Isidro Viteri 2852474 Segunda

19 | Hostal el Paraiso Calle Inglaterra y Av. Europa | 2851400 Tercera

20 | Hostal Puerta del Dorado Av. Bolivariana sin y José Va 2850700 Tercera

21 | lostal Metropolitano Condor y Bolivariana 2841356 Tercera

22 | Hostal Oricental Cevallos 426 y 5 de Junio 2829705 Segunda

23 | Hostal Residencial Esmeraldas Av. 12 de Noviembre 16-50 s'n Tercera

24 | Hostal Residencial Astoria Marieta de Veintimilla 02-29 y 2825749 Tercera

25 | Residencial {.a Union N2 Cotacachi 18 Av. El Rey s/n Tercera

26 | Hostal Sefiorial Cevallos y Quito 459 2829536 Primera

27 | Residencial La Pradera Los Chasquis ¢ Isidro Viteri 2840985 Primera

28 | Hotel Gran Hotel Napoleon Rocafuerte 11-13 y Lalama 2824235 Primera

29 | Hostal Residencial Portugal Juan Cajas 01-38 vy Gonzalez 2421920 Segunda

30 | Residencial I.a Union N°I Espejo 323 y 12 de Noviembre 2822375 Tercera




31 | Hostal Residencial La Lira Atahualpa y Caspicara 2842314 Tercera
32 | Residencial Manabi N°I Rumifiahui 03-09 y José Su 2848455 ‘Tercera
Residencial Mana VCDSWQbi
33 | N2 Cuenca 05-28 v Fernandez 2826695 Tercera
34 | Residencial Pichincha N° | Av. 12 de Noviembre 02-14 v 2821752 Tercera
35 | Residencial Pichincha N” 2 Teligote y Camino el Rey 2821752 Tercera
36 | Residencial Nueve de Octubre Mera 07-56 y 12 de Noviem s/n Tercera
37 | Hostal Residencial Piramide Inn Av. Cevallos y Mariano Egucz 2421920 Segunda
38 | Hostal Residencial América Juan B. Vela 06-46 y Mera 2820591 ‘I'ercera
39 { Hostal Residencial Oro Blue Espejo 10-36 v Cevallos 2828343 Primera
40 | Hostal Madrid Juan Cajas v Abdon Calderon 2828679 Tercera
41 | Hostal Caribe Pericos v Socrates-Tangaiche 93622004 Tercera
42 | Hostal Andino Real Av. Atahualpa y César Villa 2779215 Tercera
43 | Hostal Residencial El Rey 2 Av. 12 de Noviembre y Mera s/n Scgunda
44 | Hostal Plaza Civica Av. 12 de Noviembre y Quito 2621727 Tercera
45 | Residencial Alexander Olmedo entre Montalvo y 2829702 Tercera
46 | Hostal Residencial Bolivariano Av. Bolivariana y Francisco 2853254 Tercera
47 | Hostal Segovia Alfredo Baquerizo s/ny Av. 2414844 Tercera
48 | Hostal Residencial Las vegas Olmedo 01-14 v Mera 85952566 Tercera
49 | Hostal Residencial Nacional Juan Benigno Vela 04-33y 1al 2821609 Tercera
50 | Hostal Residencial El Recreo Camino ¢l Rey 2-76 y Sagatoa 2849647 Tercera
51 | Hostal Hollidays Olmedo 02-57 y Castillo 2421168 Tercera
52 | Residencial San Andrés Av. 12 de Noviembre 6-26 2821604 Tercera
53 | Hostal Residencial Guayaquil Mera 07 82 v 12 de Noviembre 2823886 Tercera
54 | Hostal Residencial Imperial INN Av. 12 de Noviembre v 2826636 Segunda
55 | Hostal Napoles Emperador | Calle Juan Cajas y Av. 12 d 2842751 Tercera
56 | Hostal Napoles Emperador 2 Av. Cevallos y Maldonado 2842751 Tercera
57 | Hostal San Dicgo Calle Luis Ortega y Ernesto A 2829424 Tercera

Elaborado por: D.G.

3.6.- Plan para el procesamiento de informacion

3.6.1.- Procesamiento

e Revision critica de la informacion recogida. es decir limpieza de informacion
defectuosa: contradictoria. incompleta. no pertinente, cte.
e Repeticion de la recoleccion, en ciertos casos individuales, para corregir fallas de

contestacion.
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e Tabulacidon o cuadros segun variables de cada hipotesis: manejo de informacion,

estudio estadistico de datos para presentacion de resultados.

e Representaciones graficas.

3.6.2.- Anailisis e interpretacion de resultados

e Andlisis de los resultados estadisticos, destacando tendencias o relaciones

fundamentales de acuerdo con los objetivos e hipotesis.

e Interpretacion de los resultados, con apoyo del marco tedrico. en el aspecto

pertinente.

e [Establecimiento de conclusiones y recomendaciones.

3.6.3.- Método de contacto
Luego de haber obtenido la informacion de la muestra. s¢ procede a redactar la encuesta.
[.a localizacion de los hoteles se realizara por medio de la fuente de datos de la unidad

de turismo de la ciudad de Ambato, ya que ellos poseen la base de datos del registro de

licencias Unicas anuales de funcionamiento de hoteles y hostales.



CAPITULO 1V

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1.- Analisis de los resultados

4.1.1.- Analisis de la entrevista.

Se ha realizado una entrevista dirigida a los 18 hoteles y 39 hostales de la ciudad de
Ambato. datos que se adquiricron en la "UNIDAD DI TURISMO DEL MUNICIPIO
DEE AMBATO™: con ¢l objetivo de explorar la situacion actual del mercado hotelero y
las caracteristicas del mismo. Ademas de las entrevistas se solicitaron opiniones y

sugerencias a los dueios o representantes de los mismos.

Las preguntas planteadas para entrevistar a los propietarios o representantes de los

hoteles fueron las siguientes: (anexo Al “formato de encuesta™).
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Pregunta # 1: ;Conoce usted el producto Duvet?

Tabla # 1
Grafico # 1
FRECUENCIA FRECUENCIA
RELATIVA (%) ABSOLUTA
a) | SI 40,35% 23
b) [ NO 59,65% 34
ENCUESTAS 100,00% 57

CONOCIMIENTO DEL PRODUCTO DUVET

1

@S
= NO

Elaborado por: D. G

Interpretacion:

El 59,65 % de los Hoteles encuestados no conocen el producto duvet, y el 40,35 afirman

que si lo conocen.
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Pregunta # 2: ;Conoce usted los beneficios de los duvets?

Tabla # 2
Grafico #2
FRECUENCIA FRECUENCIA
RELATIVA (%) ABSOLUTA
a) | SI 86,96% 20
b) | NO 13,04% 3
ENCUESTAS 100,00% 23

BENEFICIOS DEL PRODUCTO DUVET

\
|
13,04%

msi
mNO

86,96%

Elaborado por: D. G.

Interpretacion:

De 23 encuestas que contestaron en la pregunta # 1 si, el 86,96% afirmaron que conocen

los beneficios del producto duvet y el 13,04 % no conocen los beneficios de este

producto, por lo que afirman que solo han escuchado.



Pregunta # 3: ; Usa usted el producto duvet en su hotel?

Tabla # 3
Grafico#3
FRECUENCIA FRECUENCIA
RELATIVA (%) ABSOLUTA
a) | SI 7.02% 4
b) | NO 92.98% 53
ENCUESTAS 100,00% 57

USAN EL PRODUCTO DUVET

7,02%

92,98%

Elaborado por: D. G.

Interpretacion:

De 57 hoteles encuestados el 92,98 % no utilizan el producto duvets en sus hoteles, y

solo el 7,02% utilizan en la suite.

|msI
= NO
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Pregunta # 4: ;Ha pensado usted en el futuro tener un producto sustituto para el tendido

de camas que sea mas eficaz?

Tabla # 4
Grafico#4
FRECUENCIA FRECUENCIA
RELATIVA (%) ABSOLUTA
a) | SI 66.67% 38
b) | NO 29,82% 17
¢) | BLANCOS 3.51% 2
ENCUESTAS 100,00% 57

ACEPTACION DE UN PRODUCTO SUSTITUTO EN EL FUTURO

3,51%

‘msl bl
mNO
|0 BLANCOS |

Elaborado por: D.G.

Interpretacion:

De los 57 hoteles de la ciudad de Ambato, el 66,67% han pensado en un futuro tener un
producto sustituto al que utilizan actualmente, el 29,82% no lo han considerado y el 3,51

restante no dan respuesta alguna ha esta interrogante.

Pregunta # 5: ;Que capacidad tiene su hotel para hospedar?



10,00%
0,00% —

Elaborado por: D.G.

Interpretacion:

-50 |50-100 [100 - 200 200 - 400 400 - mas

Tabla # 5
Grafico#5
FRECUENCIA FRECUENCIA
RELATIVA (%) ABSOLUTA
a) |1l -50 68.42% 39
b) | 50 - 100 26,32% 15
¢) | 100-200 5.26% 3
d) | 200 - 400 0,00% 0
e) | 400 - mas 0,00% 0
ENCUESTAS 100,00% 57
CAPACIDAD DE HOSPEDAJE
68,42%
70,00%
60,00%
50,00%
40,00%
30,00%
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De 57 hoteles encuestados el 68.42% tienen una capacidad de hospedaje de 1 — 50

personas, el 26,32% de 50 — 100 personas y el 5,26% restante de 100 -200 personas, por

consiguiente no existen hoteles en la ciudad de Ambato que tengan una capacidad mayor

a 200 personas.



Pregunta # 6: ;Que

45

usa usted al momento de tender las camas del hotel? (opcion

multiple)
Tabla # 6
Grafico # 6
FRECUENCIA FRECUENCIA
RELATIVA (%) ABSOLUTA
a) | sabana cubre colchén 25,00% 54
b) | sabana superior 25,00% 54
¢) | Cobijas 25.00% 54
d) | Colchas 23.61% 51
e) | Duvet 1,39% 3
ENCUESTAS 100,00% 216

PONDERACION DE LO QUE USAN ACTUALMENTE PARA EL

2361%

25,00%

Elaborado por: D.G.

Interpretacion:

TENDIDO DE CAMA

1.39%

=

25,00%

25,00%

@ sabana cubre oolcho;‘
@ sabana superior ‘
0 cobijas

0O colchas

@ duvet

Se encuesto a 57 hoteles pero por ser opcion multiple se obtuvo 216 respuestas, por lo

tanto el 25% dijo que utilizan sabana cubre colchén, sabana superior y cobijas el 23,61

utilizan lo dicho anteriormente mas colchas y el 1,39% restante utilizan duvets.
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Pregunta # 7: ;Considera importante tener otra opcion a parte de la que usa al momento

de tender las camas?

Tabla #7
Grafico#7
FRECUENCIA FRECUENCIA
RELATIVA (%) ABSOLUTA
a) | SI 84.21% 48
b) | NO 15,79% 9
ENCUESTAS 100,00% 57

IMPORTANCIA QUE SE LE DA AL TENER OTRA OPCION
PARATENDER LAS CAMAS

15,79%

ma) S| y
|mb) NO|

Elaborado por: D.G.

Interpretacion:

El 84,21 % de los encuestados consideran importante tener otra opcion al momento de

tender las camas y el 15,79% no consideran que sea importante.



Pregunta # 8: ;Cuanto se demora una camarera en tender cada cama?

Tabla # 8

Grafico # 8

FRECUENCIA

FRECUENCIA

RELATIVA (%) ABSOLUTA
a) | 3 minutos 10,53% 6
b) | 5 minutos 70,17% 40
¢) | 10 minutos 19,30% 11
ENCUESTAS 100,00% 57

TIEMPO QUE OCUPA UNA CAMARERA EN TENDER LA CAMA

19,30%

Elaborado por: D.G.

Interpretacion:

10,53%

70,17%

@ a) 3 minutos |
@ b) 5 minutos ||
oc) 10 minutos
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El tiempo en que se demora una camarera segln las encuestas es:; 3 minutos el 10,53%,

5 minutos el 70,17% y 10 minutos el 19,30 % restante.
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Pregunta # 9: ;Considera usted que el tiempo para tender las camareras cada cama es

importante?
Tabla #9
Grafico#9
FRECUENCIA FRECUENCIA
RELATIVA (%) ABSOLUTA
a) | SI 75,44% 43
b) | NO 24.56% 14
ENCUESTAS 100,00% 57

IMPORTANCIAEN EL TIEMPO EMPLEADO PARA EL TENDIDO
DE CAMA

ma)S! |

mb) NO|

75,44% ’

Elaborado por: D.G.

Interpretacion:

El 75,44% de hoteles encuestados responde que si es importante el tiempo en el que
emplean las camareras para el tendido de camas, y el 24,56% no lo consideran

importante.
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Pregunta # 10: ;Estaria usted dispuesto a darles a sus huéspedes el producto duvets

“MARIA GRACIA™ que les satisfaga?

Tabla # 10

Grafico # 10

FRECUENCIA FRECUENCIA

RELATIVA (%) ABSOLUTA
a) | SI 91,23% 52
b) | NO 8.77% 5
100,00% 57

GRADO DE ACEPTACION DELPRODUCTO DUVET "MARIA

GRACIA"

8,77%

91,23%

ila)sﬂ
|mb) NO

Elaborado por:

Interpretacion:

El 91,23% de hoteles encuestados estarian dispuestos ha adquirir el producto Duvets

“Maria Gracia”, y el 8,77% no estarian dispuestos porque no son hoteles si no pensiones

o residenciales.
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Pregunta # 11: ;Con que frecuencia cambia usted las colchas y sabanas de las camas de

su hotel?

Tabla # 11

Grafico # 11

FRECUENCIA FRECUENCIA
RELATIVA (%) ABSOLUTA
a) | Todos los dias 47.37% 27
b) | Cada dos dias 7.02% 4
¢) | Cada semana 0,00% 0
d) | Siempre que usa otro huesped 45,61% 26
ENCUESTAS 100,00% 57

= — = -1

FRECUENCIAEN EL CAMBIO DE IMPLEMENTOS PARAEL
TENDIDO

@ a) Todos los dias
46% 47% W b) Cada dos dias }

Oc) Cada semana

O d) Siempre que usa otro |
0% 7% huesped | '

Elaborado por: D.G.

Interpretacion:

De los 57 hoteles encuestado el 47,37% de hoteles cambian los implementos para el
tendido de cama todos los dias sin importar si se utilice o no, el 7,02% cada dos dias, el

45.61 % siempre que utiliza otro huésped, y ninguno contesto el literal ¢ ( cada semana).
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Pregunta # 12: ;Cada cuanto usted adquiere o compra otro juego para el tendido de

cama?

Tabla # 12

Grafico # 12

FRECUENCIA FRECUENCIA
RELATIVA (%) ABSOLUTA
a) | De | mesal afio 43.86% 25
b) | De | aiio a 5 afios 40,35% 23
¢) | De 5 aiios en adelante 7,02% 4
d) | Cada que sea necesario 8,77% 5
ENCUESTAS 100,00% 57

TIEMPO PARA LA ADQUISICION DE OTRO JUEGO PARAEL

7.02% 877%

TENDIDO DE CAMAS

40,35%

Elaboradp por: D.G.

Interpretacion:

|@ma)De rrﬁésa 1 éﬂo

@ b) De 1 ano a 5 anos

Oc) De 5 anos en adelante
o d) Cada que sea necesario

De 57 hoteles encuestados el 43,86% adquiere otro juego de tendido de cama de 1 mes a

1 aiio , el 40,35% adquieren de | afo a 5 aiios, el 7.02% adquieren de 5 afos en adelante

y el 8,77% restante cada que sea necesario porque tienen en stock.



Pregunta # 13: ;Cuanto tiempo le toma el lavado de cada implemento de una cama?

Tabla # 13

Grafico # 13

FRECUENCIA FRECUENCIA
RELATIVA (%) ABSOLUTA
a) | 90 minutos 35.09% 20
b) | 60 minutos 57,89% 33
c) | 30 minutos 7.02% 4
ENCUESTAS 100,00% 57

57,89%

7.02%

Elaborado por: D.G.

Interpretacion:

35,09%

TIEMPO EMPLEADO AL LAVADO DE CADA IMPLEMENTO

ma) 50 minutos |
@ b) 60 minutos
0O c) 30 minutos
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El tiempo que emplean los hoteles para el lavado de cada implemento de las camas es de

90 minutos el 35,09% , el 57,89% emplea 60 minutos y el 7,02% emplean 30 minutos.



Pregunta # 14: ;Con una ponderacion del | al 6, siendo | ¢l de mayor importancia,

scfale qué caracteristicas le gustaria que tenga el producto duvets?
Tabla # 14

Grafico # 14

. RELATIVA
ABSOLUTA (%)
COSTO
a) | MODERADO | 10 17.54%
2 14 24.56%
3 12 21.05%
4 7 12.28%
5 5 8.77%
6 7 12,28%
BLANCOS 2 3,51%
ENCUESTAS 57 100,00%
b) | BUENA CALIDAD 1 18 31.58%
2 24 42,11%
3 7 12,28%
4 3 5.26%
5 3 5.26%
6 0 0.00%
BLANCOS 2 3,51%
ENCUESTAS §7 100,00%
ADAPTABILE A LAS
NECESIDADES DE
C) | LOS HUESPEDES 1 17 29.,82%
2 6 10,53%
3 20 35.09%
4 10 17.54%
5 1 1.75%
0 1 1,75%
BLANCOS 2 3,51%
ENCUESTAS 57 100,00 %




d) | COMODO Y RAPIDO
Al, MOMENTO DEL
TENDIDO 1 5 8.77%
2 4 7.02%
3 8 14.04%
4 21 36.84%
5 12 21.05%
6 5 8.77%
BLANCOS 2 3,51%
ENCUESTAS 57 100,00%
|1 ANTIALERGICO I 4 7.02%
2 2 3.51%
3 Xl 7.02%
4 5 8.77%
5 30 52.63%
6 10 17.54%
BLLANCOS 2 3,51%
ENCUESTAS 57 100,00%
LIVIANO Y
f) | ABRIGADO 1 1 1.75%
2 5 8.77%
3 4 7.02%
4 9 15.79%
5 4 7.02%
6 32 56.14%
BLANCOS 2 3,51%
ENCUESTAS 57 100,00%
Interpretacion:
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Las principales caracteristicas con las que deberia contar la empresa duvets “Maria

Gracia™ segan el estudio debe ser: costo moderado - 21,05%, buena calidad 42,11%,

adaptable a las necesidades de los huéspedes — 35.09%. comodo y rapido al momento

del tendido — 36.84%. antialérgico - 17.74%

3.51% de blancos que no supieron dar razdn a la pregunta.

y liviano y abrigado 56.24% y con un



_{ PONDERACION DE LA IMPORTANCIA EN LAS CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO DUVET

50,00%

| Wi
40,00% '.

20,00%-
8,77% L
: =3 02% 1 ez 351%
‘ 10,00% . - ‘ — 351%351% 351%
Pe Tl | | ] 1111
? p -
m | = =] . | ™1
0,00% ! '
‘ 1 2 3 4 5 6 Blancos
‘ [ @ COSTO MODERADO | D BUENACALIDAD =k
O ADAPTABLE ALAS NECESIDADES DE LOS HUESPEDES 0 COMODO Y RAPIDO AL MOMENTO DEL TENDIDO
‘ O ANTIALERGICO DLIVIANO Y ABRIGADO

Elaborado por: D.G.
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Pregunta # 15: ;Que dificultades ha encontrado en brindar el servicio de hospedaje con

el producto que utiliza actualmente?

Tabla # 15

Grafico # 15

FRECUENCIA | s cuncia
ABSOLUTA
(%)

a) | costo alto 25.00% 15
b) | mala calidad 16,67% 10
¢) | muy pesado para dormir 1,66% 1
d) | Ninguno 45.00% 27
e) | otros 11,67% 7
ENCUESTAS 100,00% 60

DIFICULTADES ENCONTRADAS CON EL PRODUCTO QUE UTILIZA ACTUALMENTE

12%

|@b) mala calidad

@ c) muy pesado para dormir
0 d) ninguno

oe) olros

|we) ENCUESTAS

Elaborado por:

Interpretacion:

De 57 hoteles encuestados han encontrado dificultades en un 25,00% de costo alto,
16.67% de mala calidad, 1,66% muy pesados para dormir, el 45,00 no encontr6 ninguna

dificultad y hubo un 11,67% de otras dificultades a parte de las mencionadas.



57

Otras dificultades ha encontrado en brindar el servicio de hospedaje con el producto que

utiliza actualmente?

Tabla # 16

Grafico # 16

OTROS
1)

2)

Elaborado por: D.G.

Interpretacion:

FRECUENCIA
RELATIVA FRECUENCIA
(%) ABSOLUTA
No son abrigados 71,43% 5
Se demora en el tendido 28,57% 2
ENCUESTAS 100,00% 7

OTRAS DIFICULTADAS DEL PRODUCTO QUE UTILIZAN ACTUALMENTE

‘;1)Nosonm7
|W2) Se demora en el tendido|

Otras dificultades que se encontraron fueron en un 71,43% no son abrigados, y un

28.57% se demoran en el tendido.
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Pregunta # 16: ;Que empresa le provee los productos para vestir las camas? Sefale.

Tabla # 17

Grafico#17

FRECUENCIA

RELATIVA FRECUENCIA

(%) ABSOLUTA
I Lactex 15,79% 12
2 Vicufia 34.21% 26
3 Megamaxi 7.89% 6
4 Fabitex 1,32% 1
5 Textiles buenafio 1.32% 1
6 Empresas priadas 9,21% 7
7 Sintatex 1,32% |
8 Mercado ( producto artesanal) 1,32% |
9 Pintex 5,26% 4
10 Todo hogar 2,62% 2
11 Extranjero 2.62% 2
12 Indulana 1,32% 1
13 Magnatex 1,32% 1
14 Su Casa 1,32% 1
15 Blancos 13,16% 10
| RESPUESTAS 100,00% 76

PROVEEDORES DEL PRODUCTO QUE UTILIZAN ACTUALMENTE ‘

| 40,00% |
35,00% |
30,00% |
25,00% S et
| 20,00% @ Proveedores |
15,00% 7 S
10,00%
5.00% | l .
0,00% { b 5 ,. L .l_;p—;ll._l,(lﬂ‘ i — T P -
5| 2|52 |g8|8 EceFE|g5 S 58|28 8|
o | 3| E| 5 |S2|88 = BSg |28 S| S|=|8| 2
LS [ w [ <olcs| E Soa a =l = | B =
o | > o w |@s g: » 5o - = s = o
1|28 4|5 6|7 ]|8]98]|10]11]12 13‘14‘15‘

Elaborado por: D.G.

Interpretacion:
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De las 57 encuestas realizadas se conocid que cxisten 15 empresas que les proveen del
producto que usan actualmente. en un 15.79% lac tex. 34.21% vicuiia. 7.89% megamaxi.
1.32% Fabitex, 1.32% textiles buenazo, 9.21% empresas privadas, 1.32% sintatex.
1.32% Mercado. 5.26% pintes. 2.62% todo hogar, 2.62% extranjero. 1.32% Indulana,

Magnatex y su casa y los 13.16% restantes no conocen o no responden a la pregunta.
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Pregunta # 17: ;Estaria usted dispuesto a comprar el producto Duvet, si conociera usted

sus beneficios?

Tabla # 18

Grafico # 18

FRECUENCIA FRECUENCIA

RELATIVA (%) | ABSOLUTA
a) | SI 54,39% 31
b) | NO 5,26% 3
¢) | TALVEZ 40,35% 23
ENCUESTAS 100,00% 57

Elaborado por: D.G.

DISPOSICION DE COMPRA CONOCIENDO SUS BENEFICIOS

40,35%

Interpretacion:

5,26%

54,39%

ma) sl
mb) NO
Dc) TALVEZ

|

La disposicion a comprar el producto duvet ya conociendo sus beneficios es de un

54,39% si lo adquiririan, el 40,35 % afirma que talvez si, y el 5,26% no compraria.



61

Pregunta # 18: ;Hasta que valor estaria usted dispuesto a pagar por un duvet de 3

plazas?

Tabla # 19

Grafico # 19

FRECUENCIA
3 RELATIVA FRECUENCIA
plazas (%) ABSOLUTA
a) $75 66,67% 38
b) $100 14,04% 8
c) $130 1,75% |
d) $150 0,00% 0
blanco 17,54% 10
ENCUESTAS 100,00% 57

DISPOSICION A PAGAR UN DUVET DE 3 PLAZAS

17,54%
10788% |ma) $75
|mb) $100|
oc) $130
od) $150
| blanco

14,04%

Elaborado por: D.G.

Interpretacion:

El 66,67% esta dispuesto a pagar $75, el 14,04% $100, $130 el 1,75%. $150 no esta

dispuesto a comprar y existe un 14,04% de blancos.



De 2-2 ' plazas

Tabla # 20
Grafico # 20
FRECUENCIA
RELATIVA FRECUENCIA
(%) ABSOLUTA
2/2
1/2
a) $65 80.70% 46
b) 80 15,79% 9
c)100 3.51% 2
d)120 0,00% 0
ENCUESTAS 100,00% 57
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DISPOSICION A PAGAR UN DUVET DE 2 Y 2 1/2 PLAZAS

3,519.00%

|
|ma) $65 |
mb) 80
0c)100 |
\@d)n20 |

Elaborado por: D.G.

Interpretacion:

De los 57 hoteles encuestados. el 80,70% esta dispuesto a pagar $ 65, el 15.79% esta
dispuesto a pagar $ 80, y el 3,51% restante esta dispuesto a pagar 100, por lo que nadie

respondié a pagar 120.



De 1 a 1% plazas

Tabla # 21
Grafico # 21
1/ FRECUENCIA
1 RELATIVA FRECUENCIA
172 (%) ABSOLUTA
$50 77,20% 44
$ 60 17,.54% 10
$75 3,51% 2
$ 80 0,00% 0
BLANCOS 1,75% |
100,00% 57

DISPOCISION A PAGAR UN DUVET DE 1 Y1 1/2 PLAZAS

0%~  1.75%

Elaborado por:

Interpretacion:

-a;Trjl

|s 60
os$75
os 80
mBLANCOS |

El 77,.20% de encuestados estan dispuestos a pagar $50 por un duvet de 1 /a 1 % plazas.
el 17.54% 608% el 3,51% restante $75 y ninguno pagaria $80, considerando que existe un

1,75% de personas que no contestaron a la pregunta.
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Pregunta # 19: ;Estaria usted dispuesto a pagar los siguientes valores por un plumén

de?
Tabla # 22

Grafico # 22

3 plazas $85

2- 2 Y plazas $70

1- 1 ¥ plazas $50

FRECUENCIA
RELATIVA | FRECUENCIA

(%) ABSOLUTA
a) | SI 96,49% 55
b) | NO 3,51% 2
ENCUESTAS 100,00% 57

DISPOSICION A PAGAR POR UN PLUMON

3,51%

Elaborado por: D.G.

Interpretacion:

De los hoteles encuestados el 96,49% tiene una total disposicion a pagar por un plumén,

los precios expuestos y el 3. 51% no pagarian.

'ma) SI
mvNo
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Pregunta # 20: ;Estaria usted en condiciones de pagar por un juego de sabanas de los

siguientes valores?

Tabla # 23
Grafico # 23
Blancas Colores
3 plazas $24 3 plazas $32
2- 2 Ys plazas $20 2-2 Y plazas $28
1- 1 ; plazas $15 1- 1 % plazas $24
FRECUENCIA
RELATIVA FRECUENCIA
(%) ABSOLUTA
a) | SI 92,98% 53
b) | NO 7.02% 4
100,00% 57

DISPOSICION A PAGAR POR UN JUEGO DE SABANAS

ma) S| '
Eb)NO

Elaborado por: D.G.

Interpretacion:

El 92,98% de hoteles encuestados afirman poder pagar los precios expuestos, y el 7,02%

no lo harian.



CAPITULO YV

PROPUESTA

6.1.- Datos Informativos

6.1.1.- Nombre

Elaboracion del plan de comercializacion duvets “Maria Gracia” ¢n ¢l mercado

hotelero de la ciudad de Ambato.

6.1.2.- Tiempo de ¢jecucion

Julio = Diciembre 2009.

6.1.3.- Responsable

Autor

66
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6.1.4.- Beneficios
e (Contribuir con el plan de comercializacion en el mercado hotelero de la
ciudad de Ambato.
e Mgjorar los ingresos de la empresa
e Invertir corrcctamente ¢n los productos que mas demande el mercado

e Aprovechar los posibles mercados.

6.1.5.- Administracion

La propuesta es una creacion del autor para el beneficio de la empresa duvets *“MARIA
GRACIA™, la misma que sera entregada y asesorada para su implementacion; por parte

de los funcionarios de la empresa.

6.2.- Tema

Elaboracion del plan de comercializacion duvets “MARIA GRACIA” en el

mercado hotelero de la ciudad de Ambato.
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6.3.- Antecedentes de la propuesta

En la empresa duvets "MARIA GRACIA™ no se ha elaborado un plan de
comercializacion: y segun las encuestas tampoco se ha realizado una investigacion de

duvets en los hoteles ni en la mayoria de la poblacion en Ambato. ya que se puede ver ¢l

desconocimiento de la misma.

Si existen propucstas anteriores de planes de marketing para cobijas, sabanas o
edredones. De estas investigaciones, s¢ obtiene mnformacion relevante. factores como la

comercializacion, el entorno de marketing, estratcgias de venta. entre otros.

La influencia para realizar la propuesta. es porque el producto es considerablemente
nuevo para esta ciudad. y luego de haber aplicado las encuestas en los hoteles de la
ciudad de Ambato. estas arrojan como resultado la posibilidad de ¢jecutar el plan de

comercializacion en la empresa.

6.4.- Justificacion

Por medio de la elaboracion del plan de comercializacion de duvets “MARIA

GRACIA™, se puede satisfacer las necesidades que existen en ¢l mercado hotelero de la
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ciudad de Ambato, tales como: inconformidad de los clientes con los productos que usan

actualmente. costos altos con un 25%. mala calidad con un 17%. ctc.

Otras de las razones por las cuales es exitoso claborar este plan. ¢s porque el 86.96% de

los hoteles encuestados no conocen los beneficios del producto duvet.

Ein general existen muchas razones relevantes que permiten desarrollar la investigacion,
y que sin duda la claboracion de este plan benceficiara no solo a la empresa con sus
ingresos sino al mercado que se vera beneticiado con un producto moderno. de buena

calidad y comodo para sus huéspedes.

6.5.- Objetivos

6.5.1.- Objctivo General
Aplicar un plan de comercializacion duvets "MARIA GRACIA™ en el mercado hotelero
de la ciudad de Ambato. para que la empresa extienda su mercado y tenga mayor

rentabilidad.
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6.5.2.- Objetivos cespecificos

e Establecer la segmentacion del mercado en la cual se ¢jecutara la propuesta.

e Desarrollar el plan de comunicacidon comercial (publicidad. relaciones publicas
y promocion).

e lbistablecer las estrategias de producto, precio. distribucion y servicio.

6.6.- Analisis de factibilidad

6.6.1.- Estudio de mercado

6.6.1.1.- Objetivo

Conocer y estudiar a profundidad el mercado hotelero de la ciudad de Ambato y sus

caracteristicas para la elaboracion del plan comercial de duvets "MARIA GRACIA™.

6.6.1.2.- Analisis de la situacion

La c¢volucion de la economia nacional durante el presente afio es preocupante debido al
cambio de leyes. Durante el primer semestre se observa variaciones en los indicadores
macroecondémicos, sin embargo en Ambato y gracias a que en febrero se festeja la fiesta

de las flores y las frutas. los hoteles requieren de productos de calidad, nuevos.
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modernos, etc.. para asi solucionar. o al menos dar un valor agregado a sus habitaciones,

para asi competir con los demas hoteles.

[.a vida util de todo bien tiene un tiempo determinado, lo mismo ocurre con los
implementos para ¢l vestido de las camas, que con el uso reporta dafios. l:sta es la razon
fundamental para proponer un plan de comercializacion de la empresa duvets "MARIA

GRACIA™.

El entorno econdmico en ¢l que la empresa se va a desenvolver es buceno. ya que se
apunta a un mercado especifico que son los hoteles que buscan lo mismo: satisfacer las

necesidades del cliente.

La competencia directa es muy poca. y ademas no dan el producto que duvets "MARIA
GRACIA™ ofrece. Luego de realizada las encuestas estas arrojaron que ¢l producto si

seria aceptado y adquirido.

El entorno tecnologico es un factor fundamental para cl éxito y desarrolio de la empresa,
los equipos que se utilizan son de excelente calidad que facilitan el trabajo y reducen los

COStos.



6.6.1.3.- Analisis de la demanda

Debido al tiempo que se utiliza en el lavado. secado. tendido. ete. para el arreglo de las
camas en los hoteles vy al desconocimiento que existe del producto. surge la idea de
comercializar ¢l producto duvet cn este mercado. el uso de las camas satisface una

necesidad que es descansar v dentro de esta surge otras como son:

Mantenimiento o cambio de los implementos de la cama. Tales necesidades deben ser

cubiertas en ¢l mercado.

L.a propuesta apunta a solucionar los ticmpos que emplean en lavar, planchar o secar.
tender y mas: con un producto nuevo y moderno  que ofrece beneficios a sus
consumidores. ¢s por ello necesario ¢ importante que se realice este plan en ¢l mercado
hotelero de la ciudad. garantizando a los clientes un producto que hara satisfacer sus

necesidades y las de sus huéspedes.

6.6.1.3.1.- Analisis matemaitico de la demanda

Scgan las encuestas existe un porcentaje de 91.23% de hoteles que adquiririan el
producto duvets "MARIA GRACIA™ conociendo sus beneficios y un 8.77% dijo que no

adquiriria el producto: es decir que 52 hoteles estan dispucstos a adquirir; como la



mayoria adquieren dc un mes a un afo, sc calcula que cada mes comprarian 4 hoteles un
duvet, pero como cada uno adquiere entre 15 duvets para cada hotel seria de 60 duvets al

mes.

Finalmente la empresa vende entre 30 duvets mensuales solo con gente que ve en la
vitrina promocional, por pequefias publicidades y por gente que a conocido ¢l producto

en otros paises o en hoteles de Quito y Guayaquil.

Por lo que sc aproxima que la demanda mensual seria de 90 duvets, y anualmente 1080

duvets.

6.6.1.4.- Analisis de la oferta

En Ambato scgun las encuecstas realizadas son catorce las empresas que proveen o
ofertan a los diferentes hoteles, sin dejar atras que existen mas, como son proveedores
independientes. En todas cstas empresas se ofertan productos como colchas, juegos de
sabanas, cobijas y en pocos como Megamaxi que tienc también duvets y otros

vendedores independientes que confeccionan a la medida.
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Se¢ observa que ¢l producto actual del mercado, no es completo y de calidad como el que
olrece la empresa duvets "MARIA GRACIA™. no obstante los hoteles acuden a estos

proveedores ya que son los mas conocidos en ¢l mercado.

A pesar de que estas empresas no proveen calidad, garantia, y buen precio. los hoteles
acuden a adquirir a sus productos, sin embargo algunos han optado inclusive ¢n importar

los productos para el tendido de cama.

f:xisten también vendedores independientes o mercados que venden productos para el
tendido de cama pero ninguno vende duvets, solo el mcegamaxi y algunos que

confeccionan solo la funda del duvet.

6.6.1.4.1.- Analisis matematico de la oferta

La oferta de la empresa duvets "MARIA GRACIA™ es de 66 duvets mensuales que
significa 3 al dia por 22 dias laborables. que trabajan los emplcados, con todo lo que
implica el duvet. 2 fundas de¢ almohadas grandes. 2 cojines con su respectiva funda
(medianos), 2 cojines con su respectiva tunda (pequenos). ¢l duvet y el plumon: dando

como resultado una produccion y comercializacion de 792 duvets anuales.
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Fuente: Investigacion

Tabla # 24

Nombre de la tabla: Balance de la demanda y oferta

Mensual Anual
Demanda Investigada 90 duvets 1080 duvets
Oferta Actual 66 duvets 792 duvets
Demanda Insatisfecha 24duvets 288 duvets

Elaborado por: D.G.

6.6.1.5.- Analisis de la competencia

L.a competencia en el arca textilera es muy grande ya que existen confecciones con
mano de obra muy baja. es por eso que existe diferentes competencias tanto directas
como indirectas que hace que la empresa tenga que competir mas, mejorando tanto la
calidad hasta el punto de venta persona a persona para que se venda mejor , mas rapido y

¢l cliente este satisfecho.
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L.a competencia en si nos ayuda a mejorar ¢l producto y siempre estar innovando para
que los clientes tanto nuevos como antiguos frecuente la empresa y vuelvan a comprar,

¢s por €50 que se hace la entrega directa.

L.a competencia directa de esta empresa son aquellas que ofrecen duvets o confeccionan

las fundas de duvets para su venta.

Y la competencia indirecta son todas las ecmpresas que venden productos sustitutos como

sabanas. cobijas y edredones para ¢l tendido de las camas.

Lucgo de realizar las encucstas a los hoteles. se concluyo que todas adquicren el
producto cobijas, juego de sabanas y edredones para ¢l tendido de las camas. puesto que
¢s ¢l producto mas conocido y antiguo que por costumbre la gente suele usar, siendo los

mas conocidos:

¢ Lac tex,
% Vicuiia

(J

< Megamaxi
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*  Empresas privadas

Y vendedores particulares en la ciudad de Ambato

Un duvet tiene un precio similar a la de la competencia es decir mientras que un jucgo
de sabanas con 2 colchas y un cubrecama esta entre $150 y $200 ddlares Americanos, un
duvet esta en lo mismo pero usted puede escoger el modelo que le gusta y tener

almohadas extras y estar a la moda y por aproximadamente lo mismo.

Un duvet que ¢s mas comodo y liviano, cuesta lo mismo: hay desde 140 hasta 250
dolares dependiendo la calidad tanto del plumén como del duvet en si. A continuacion se
detalla los precios de los principales competidores, dependiendo de la calidad de tela que

se usa en cada uno de los duvets.

La mayoria de los precios son de empresas grandes. y que ticnen aios de estar en el

mercado sin embargo ninguno ofrece lo que la empresa Maria Gracia ofrece.



6.6.1.5.1.- Precios de competidores

Tabla # 25

Fuente: Investigacion

Nombre de la tabla: Precios de competidores

CUBRE CAMAS PRECIOS
Telas/ SIZE | plaza 12 plazas 2 plazas 2 plazas 3 plazas
Charlot/tela crudo $65 $70 $75 $ 80 $ 85
Dinasty $95 $ 100 $ 150 $ 190 $ 220
Opoto Hilos $ 46,00 $ 50.00 $ 54,40 $57.40 $ 63.90
B&CO $ 22 $27 $32 $37 $42
SABANAS (tendida, viste

colchon) PRECIOS
Telas/ SIZE | plaza | 1 plazas 2 plazas 2% plazas 3 plazas
Muselina $18 $23 $28 $ 33 $38
Percal $17 $22 $27 $32 $37
Franela $18 $23 $ 28 $33 $ 38
Seda $ 30 $ 35 $ 40 $ 45 $ 50
Bramantina $12 $17 $22 $27 $ 32
B&co 25.05 $26.92 $27.40 $ 28,09 $ 29.50
Free Home $29.43

COBIJAS PRECIOS
Telas | plaza V2 plazas 2 plazas 2 plazas 3 plazas
Picl Polar $25 530 $ 35 $40 $45
Algodon $20 $25 $30 $ 35 $ 40
Borrego $32 $37 $42 $ 47 $ 52
Escocia $6.10 $8.32 $10 $12.25 $ 14,45
Roma $ 6,60 $ 7.30 $8.05 | $8, 87 $ 9,60
Polar Princess $ 5,07 $7.07 $9.07 $11.30 $ 13,00
Cubre Genoba $ 11,50 $ 16,58 $ 21,00 | $25. 86 $ 30,00

Elaborado por: D.G.
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6.6.1.6.- Analisis del consumidor
Se realizo el estudio y arrojo que los hoteles si son un mercado potencial para la
empresa. pero también se pretende legar a otros clientes que necesitan un producto

innovador y de calidad.

[.a calidad de servicio constituye un factor importante al momento de vender el
producto. ya que estos se guiaron por lo que venda y como informa del producto al

cliente.

Generalmente ¢l consumidor adquiere un producto de acuerdo a sus necesidades y
capacidad de pago. por lo que duvets MARIA GRACIA ofrece el servicio de venta

directa.

6.6.1.6.1.- Preferencias del consumidor

Gracias a los beneficios que brinda el producto duvet como son: abrigados. ¢comodos.
livianos. antialérgicos. rapidos de lavar. modelos novedosos. cte. los huéspedes y gente
cn particular preficren este ya que no solo satisfacen sus necesidades sino sus descos de

sentirse comodos, abrigados y para muchos lo mas importante antialérgicos.
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6.6.1.7.- Segmentos
6.6.1.7.1.- De acuerdo al estatus del hotel (primera, segunda o tercera)
L.a empresa ofrece diferentes modelos de duvets a los hoteles con el afan de satisfacer

las necesidades de cada uno de ellos. existen diferentes telas, calidad . colores y precios

de duvets. segun la conveniencia del hotel.

6.6.1.7.2.- De acuerdo a la edad

Se ofrece productos para nifios, nifias, adultos casados. adultos solteros, jovenes, adultos

ancianos. etc. con estampados segin sus gustos y preferencias.

6.6.1.7.3.- De acuerdo al comportamiento de compra

Por lo general los hoteles que mas adqutririan seran los mas grandes. pero asi mismo los
que con mas frecuencia comprarian serian aquellos que cstan ubicados ¢n lugares

estratégicos como por ¢jemplo: terminales, centro de la ciudad. ete.

6.6.1.8.- Benceficios del producto duvet

Se crea la necesidad de adquirir nuevos ¢ innovadores productos, ya que cn otras

ciudades ya se esta usando estos. por lo que los huéspedes exigen comodidad y descanso
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¢s por lo que los hoteles estan obligados a adquirirlos porque los benefician como

cmpresa.

[.a propuesta de hacer un plan de comercializacion en la empresa es con ¢l afan de mejor
los ingresos de la misma, pero también brindar un producto a los hoteles y por
consiguiente a huéspedes. visitantes y turismo en general un producto de calidad y

nuevo, el cual satistaga sus necesidades y descos.

6.6.1.8.- Analisis FODA

Fortalezas

e Contar con mano de obra calificada.

e Ofrecer un producto completo a sus clientes.
e Poseer materia prima de calidad.

e Ofrecer productos auxiliares

e Poseer cartera de clientes fja.

Debilidades

e Falta de reinversion y aumento de capital.

e Infraestructura inapropiada.



e No poseer personal auxiliar.
e Ausencia de una planificacion o plan comercial que mida las actividades
comerciales de la empresa.
Oportunidades
¢ Restringida competencia en el sector.
e Apertura de nuevos mercados.
e Temporadas lavorable para futuras adquisiciones (febrero, fiesta de la flores y
las trutas).
e ‘Turismo amplio que reactive ¢l sector hotelero.
e Producto nucvo ¢ innovador.,
Amenazas
e (Cambio de mentalidad en los consumidores (producto nuevo).
o (Competencia desleal.
e (Capacidad cconomica restringida de ciertos hoteles.
o Incstabilidad cconomica del pais.
o (Costos altos para adquirir tecnologia (aranceles altos en importaciones).
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6.7.- Estratégico (plan de comercializacion)

6.7.1.- Liderazgo en el mercado

E:l objetivo de claborar un plan de comercializacion es ser lider en el mercado, en este
caso se encuesto a los hoteles vy hostales de la ciudad de Ambato. y estos arrojaron un
porcentaje de 87%. que no conocen los beneticios del producto duvets por lo que sc
concluyo que serian lideres en este mercado, al introducir este producto por primera vez

en los hoteles de la ciudad.

6.7.2.- Oricntacion al mercado objetivo

Se orienta al mercado hotelero de la ciudad de Ambato ya que es un mercado que ha
estado olvidado y que no conoce ¢l producto duvet, pero que segin las encuestas el 67%

ha pensado en un futuro cambiar del producto actual a un sustituto.

6.8.- Tacticas (plan de comunicacion comercial)

6.8.1.- Publicidad

Los principales objetivos de la comunicacion son los de informar. recordar v persuadir al
cliente potencial sobre los productos que ofrece la empresa y formar una imagen positiva

de lo que ofrece la misma.

Por lo tanto se ha tomado en cuenta los siguientes medios:
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1. Radio

!\)

Television

Prensa escrita

|5}

4. Material impreso (tripticos. dipticos, calcomanias. stickers. afiches. tarjetas de

presentacion, volantes).

6.8.1.1.- Radio

Para ¢l uso d¢ esta herramienta de comunicacion se ha realizado un sondeo de gustos y
preferencias y de las radios mas escuchadas, cstas fucron las siguientes: Bonita. Lider, y

grupo radial continental (continental, romance. rumba. melodia).

e Bonita ( ver ancxo A2)

Paquete uno. 10 cuias diarias 420.00 dolares

Paquete dos. 8 cuiias diarias 360.00°

Paquete tres, 5 cuiias diarias 310,00

Esto es mensual y ninguna incluye 1VA.



e Lider ( verancxo A3)

Tres cunias diarias. 78 mensuales. 30000 de 8h00 a 14h00

Tres cufas diarias. 66 mensuales, 180,00 de 18h00 a 19h00

Paquete completo: tres programas diarios de 8h00 a 10h00 — de 12h00 a 14h00 — de

18h00 a 19h00, 684 menciones mensuales 990.00 mas IVA.

e Rumba ( ver anexo A4)

Cinco cunas diarias, 300 dolares mensuales.

Diez cufias diarias. 600 dolares mensuales.

Quince cuias diarias. 900 dolares mensualcs.

e Romance { ver anexo A4)

Cinco cunas diarias, 300 ddlares mensuales.

Diez cuiias diarias. 600 dolares mensuales.

Quince cufias diarias. 900 dolares mensuales

e Melodia ( ver anexo A4)



Cinco cufas diarias. 300 dolares mensuales.

Diev cufias diarias, 600 dolares mensuales.

Quince cuiias diarias, 900 dolares mensuales

e (Continenal ( ver anexo A4)

Cinco cunas diarias. 250 ddélares mensuales.

Dicz cunas diarias. 300 dolares mensuales.

Quince cufias diarias. 750 dolares mensuales.

86
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6.8.1.1.1.- Cuadro de publicidad radial.

Tabla # 26

Fuente: Investigacion.

Nombre de la tabla: publicidad radial

Radio Numero de cuiias diarias Dias Horario Costo mensual

e — e - - [R———

Rumba 5 ’ Todos los dias | FFull day $300

Total a pagar mensualmente: $300 / no incluyen [IVA

Elaborado por D.G.

Se escogio la radio rumba por ser la de mcjor y mayor sintonia, inclusive se puede
escuchar en el Internet ¢n otros paises y porque el costo es considerable 5 cuias todos

los dias full day.

6.8.1.2.- Television

Eiste es un medio que aun no se lo ha tomado en consideracion por su alto costo. pero s¢
esta estudiando la posibilidad de promocionar, sin embargo ¢l costo en UNIMAX es de

380.00 dolares a 500.00 dolares. pasando la publicidad tres veces al dia. (Ver anexo AS).
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6.8.1.3.- Prensa Escrita

Para la publicidad por medio de prensa escrita se ha tomado en consideracion la
propuesta del diario local “EIL HERALDO™. el cual publicara los cuatro domingos de
cada mes una presentacion a B/N de la empresa duvets "MARIA GRACIA de 1/8 de
Pagina (12.5 ¢cm de ancho por 8 em. de alto). por un precio de $38.44 por dia. mensual

153.76 mensual. INCLUYLE IVA.

Se considero al Heraldo (Ver anexo A6). ya que ¢s la prensa mas leida y de mayor

circulacion en Ambato y porque sus precios son economicos. [.a Hora (ver anexo A7).

6.8.1.4.- Material Impreso
Para c¢ste tipo de publicaciones se utilizara stickers, afiches, volantes. y tarjetas de
presentacion: material que serd presentado a continuacion. (Ver anexo A8 empresa

Copigraph). (ver anexo A9. [deart gigantogralfias).

LLos Stickers. afiches y volantes tendran el mismo modelo la (nica diferencia es que ¢l
sticker es en papel adhesivo. que se utilizara para darle valor agregado al producto. cl
afiche solo serd impreso ¢n un papel brillante 12 por 18 c¢m. para pcgar con cinta

adhesiva en lugares estratégicos como locales comerciales, calles con un palito adicional
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y hoteles: y volantes, para ser entregados en los hoteles, calles de la ciudad y locales

comerciales.

'1

’5555-

< 2333

22 /o

Z ?g=-=*-.§,;: ONfgecciones
; Maoria Gracia

Confeccion de

Duvets s

alérgias a los Acaros, asigia, et

chae .p-.\.!mtwu‘
0 O un So

o nda con
o estampado, bordado * Ahorra su tiempo arreglando
o; cuyo relleno es de sus Camas.

) natural *No necesita "‘MM.%J
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Este es el modelo del cartel que se encuentra tanto en el lugar donde se confecciona el
producto que es en la 12 de noviembre y Unidad Nacional, Pasaje Alaba y en el local

donde se encuentra una vitrina de productos promocionales de saldos (Catedral Internet)

Por ultimo, la tarjeta de presentacion esta con el nombre de la propietaria para una

atencién mas personalizada.

-~
rle } ]
wagiis QGresiw

Cantecaidon Duver
Datertrs O o Phuandn Mators

Lorena D,_l!.do

Cabe indicar que este material impreso tendra un costo mensual de $124.65, que incluye
100 ejemplares de cada uno de los items dichos anteriormente, sin contar con los

carteles que tuvieron un precio de 400 délares americanos cada uno.

Se escogio a la empresa “Imprenta Byron Morejon™ ( ver anexo A10), por su atencién
personalizada, porque ademas dio un porcentaje del 10% mas econémico que en los

otros lugares y porque la publicidad impresa es de calidad y hay entrega inmediata.
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6.8.1.2.- Resumen de publicidad y promocion

Para publicitar la empresa duvets "MARIA GRACIA™. como se ha nombrado con
anterioridad, sc utilizara diversos clementos  y medios de comunicacion, en los cuales

se informara a la colectividad la oferta del producto. precios y nuevos modelos.

6.8.1.3.- Presupuesto de publicidad a cjecutarse

Tabla # 27

Fuente: Investigacion.

Nombre de la tabla: Presupuesto de toda la publicidad

Medio de comunicacion Costo mensx;al Costo anual
Radio J0dokres 3600 dolares
_Pr;1;a u:untgi 153,76 dolares 1845,12 délares
Mal-crial impreso . 124,65 dolares 1495 80dolares .
Total: 578,41 Avdvélarcs 6940.92 délares”

Elaborado por: D.G.

6.8.2.- Precio

Es una variablce controlable que produce ingresos, sin embargo. para que el precio sea
una variable que produzea los ingresos neccsarios, tiene que ser previamente aceptado

por ¢l mercado. Y es, precisamente en este punto, cn el que ¢l concepto de precio pone
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bastante ¢énfasis, por lo que resulta imprescindible que todo mercaddlogo o persona que
tenga relacion directa con ¢l area comercial de una empresa u organizacion lo conozca a

londo.

I:n conclusion. el concepto de precio tiene un trasfondo filosofico que orienta el accionar
de los directivos de las empresas u organizaciones para que utilicen el precio como un
valioso instrumento para identificar la aceptacion o rechazo de! mercado hacia el "precio
tijado™ de un producto o servicio. De esa mancra, se podra tomar las decisiones mas
acertadas. por ¢jemplo. mantener ¢l precio cuando es aceptado por el mercado. o
cambiarlo cuando existe un rechazo. Sin embargo. no se debe olvidar que el precio es la
Gnica variable del mix de mercadotecnia que produce ingresos. por tanto. es
imprescindible mantener un sano equilibrio que permita conseguir por una parte. la

aceptacion del mercado y por otra, una determinada utilidad o beneficio para la empresa.

Definir ¢l precio de nuestros productos es un punto importante. De esto depende el éxito
de nuestra empresa. Por eso. para definirlo hemos utilizado como base los precios que

prestan otras empresas que confeccionan duvet o productos sustitutos.

Entonces después de analizar detenidamente a la competencia, la aceptacion del
mercado. y ¢l equilibrio para producir ingresos: s¢ mantendran los siguientes costos,
estos varian dependiendo a la calidad, gusto. preferencias. cte. que prefiera ¢l

consumidor.



6.8.2.1.- Precios de duvets “MARIA GRACIA”.

Fuente: Investigacion

Tabla # 28

Nombre de la tabla: Precios de la empresa duvets “MARIA GRACIA”.

Elaborado por: D.G.

PRECIOS

2V
Nombres de telas o duvets | 1 Plaza | 1'2plaza 2 Plazas | Plazas 3 plazas
‘Mandalay | $72.00 $8270 ] $92.18] $10394 | $1134!1
~Sewn Taft (4 colores) $71.00 $81.10 | $91.14 $96.05 | $117.56
_Silk look ( 2 colores) $95.11 1 $99.11 | $103.45| $12508 | $142.83
Suede ( 4 colores) $9457 |  $9857 [ $103.53| $112.95) $118.53
Damasco (5 colores) $ 7492 $7892 | $8695| $101.44| $1006,26
Zemin 12 68 dorada $101.39 $10539 | $113.81 | $126.87 | §140.46
FBR habana y rosada $ 96.39 $10039 | $108.81 | $120.87 | $133.46
Azul $7620|  $80.20| $85.40 $9039 | $9592
Jagc Rosada | $91.57 $95.57 | $98.53 | $107.95| $111.53
Chenille $ 94.57 $98.57 | $103.53 | $11295| $118.53
Ambato $ 355 $ 60 $ 65 $70 $75 |
[ ~_ PRECIOS - )
2
Nombres 1 Plaza 12 plaza 2 plazas | Plazas 3 plazas
Brunati Blanca 18 23 28 133 3
Brunati Colores 20 25 30|35 40
Bramantina 12 17 22127 32
[ PRECIOS
22
Nombres 1Plaza 12 plaza 2 plazas | Plazas 3 plazas
Plumas de ganzo (
excelente calidad) $ 50 $55%$60 $65 $ 70
Plumas de ganzo ( buena
Calidad ) $65 $§70 | $74 $79 $ 84
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6.8.3.- Plaza o distribucion

Antes d¢ desarrollar los canales de distribucion planteados como accesibilidad  al
servicio. es necesario establecer una marca. la cual serd nombrada en todos los puntos

del plan de comercializacion

6.8.3.1.- Marca

Instalar y consolidar una marca es uno de los pasos fundamentales al momento de crear
una empresa. Y la empresa quiere ascgurar de que no sea plajeado los productos ni la

marca con la cual trabajar.

Al momento de clegir una marca se debe tomar en cuenta todo lo necesario para que la
muarca hable de la razon de ser de la empresa. Por lo tanto la marca da a conocer que se

trata de una empresa de calidad y que brinde un producto que tenga una garantia.

Al mismo tiempo es necesario encontrar un nombre que impacte, entonces al llamar a
esta empresa "MARIA GRACIA™ que ¢l nombre ¢n st tiene un significado bellisimo que
es gracia, esta empresa sera guiada por las manos de Dios y su gracia, y porque cl

nombre lleva el nombre de la Gnica hija mujer de la dueiia.
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Los precios que establece ¢l [1:PI para registra una marca son las siguientes. y los anexos

se encuentran en (ver anexo All)

6.8.3.2.- Precios para registrar una marca

Fuente: IEPI

Tabla # 29

Nombre de la tabla: Costos para registro de la

marca

Pasos

Precio clasc 1

Precio ¢. adicional

Plazo o duracién

Estudio de

$60 S60 4 dias habiles
{actibilidad
Solicitud de registros $300 $300 10 meses
Titulo de propicdad $85 $85 15 dias habiles

Total para registrar una marca:

$ 445

Elaborado por: D.G.

Segun ¢l [EPL una vez registrada la marca se gozara de un periodo de explotacion de

diez anos. transcurridos estos si no existe una renovacion.

anexo A2 requisitos).

se perdera los derechos. (Ver
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6.8.3.3.- Canales de distribucion

Estos son los medios por los cuales se vale la Mercadotecnia, para hacer llegar los
productos hasta ¢l consumidor. en las cantidades apropiadas. en el momento oportuno y

a los precios mas convenientes para ambos.

Gran parte de las satisfacciones. que este producto proporcionan a la clientela. se debe a
Canales de Distribucidon bien escogidos y mantenidos. Los Canales de Distribucion
aportan 4 la Mercadotecnia las utilidades espaciales. temporal y de propiedad a los

productos que comercializan.

En sintesis podemos decir. que los Canales de Distribucion son las distintas rutas o vias.
que la propiedad de los productos que toman: para acercarse cada vez mas hacia el

consumidor o usuario tinal de dichos productos.

El canal mas adecuado para esta empresa debido al mercado hotelero es ¢l canal directo.,

ya que s¢ utilizara puerta a puerta y al ser 57 hoteles; si se puede cubrir la demanda.

Canal directo (Circuitos cortos de comercializacion). La cmpresa duvets “MARIA

GRACIA vende ¢l producto o servicio directamente al consumidor sin intermediarios™;
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dandole al mercado hotelero un producto de calidad y en el tiempo y momento

adecuado.

6.8.4.- Promocion
Los medios por los que la cmpresa duvets "MARIA GRACIA™, promociona sus

productos son:

¢ Tiene un punto de venta e exhibicion con saldos promocionales, ¢n la Bolivar y
Mera. con ¢l fin de sacar saldos. por ¢jemplo de almohadas de telas sobrantes de
los duvets y también. ¢s un enganche porque en este lugar existen catdlogos para

la venta regular del producto.

e También sc tiene un convenio con la empresa de mucebles Leon quien facilita
camas a menor precio. por lo que muchas veces la gente particular y por supuesto
los hoteles que estan siendo ¢l mercado potencial. compran camas y duvets todo

¢h un combo.

¢ QOcasionalmente sc¢ hace promociones a los hoteles que adquieren en cantidades

grandes, por lo que se les da mds plazo o un poco mds barato.
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e Por uliimo cuando hay saldos s¢ promocionan a bajos precios para deshacerse de

mercaderia que no este de moda o de duvets. con telas de mala calidad.

6.8.5.- Producto

Es todo aquello tangible o intangible (bicn o servicio) que se ofrece a un mercado para

su adquisicion. uso o consumo, y que puede satisfacer una necesidad o un deseo.

Ll producto que la empresa ofrece es de calidad e intenta satisfacer las necesidades y

deseos de los compradores que en este caso son los hoteles.

Sc ha optado por entregar un producto que ofrezea bicnestar a todos aquellos quienes
utilizan el duvet (huéspedes) y lo que este complementa, por lo que la empresa olrece
productos con varios beneficios como son:

o Antialérgicos

e livianos

e Abrigados

e Conlortables
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¢ (randes y pequenios

e Delicados. ete.

6.8.5.1.- Producto principal

El consumidor compra ¢n realidad ¢l producto duvet este contiene: un plumon. duvet,
sabana ajustable, 2 fundas de almohada. 2 cojines medianos con cierre, 2 cojines

pequenos con cierre.

6.8.5.2.- Producto Auxiliar

Para crear un ambiente de confort y satisfaccion a los consumidores s¢ ha creado
productos auxiliares que son también garantizados. como son:

e Scrvicio personal al cliente ( puerta a puerta)

e Servicio por teléfono e inclusive venta

e Sc¢ vende también almohadas en forma de huesos y en dias festivos por
ejemplo: San Valentin (corazones). Navidad (almohadas navidenas).

fiestas de las tlores y frutas (almohadas con logotipo de flores y frutas), ctc.
e (Camas de hierro.

e Atencion cordial por parte del personal de servicio
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6.8.5.3.- Producto de apoyo
La empresa ha optado por cnganchar a las nifias vendiendo camas y duvets pequerios
como para mufiecas o diseios innovadores para sus camas de personajes de moda de

nifios y nifas.

6.8.5.4.- Ciclo de vida del producto
[Las ctapas del ciclo de vida de nuestro producto tienden a reducirse en su duracion por
los siguientes motivos: Cambios en el comportamiento del consumidor. competencia y

tecnologia.

o (Gestacional

Esta ¢s una etapa donde la empresa genera ideas, las selecciona y desarrolla nucvos

productos o adiciona calidad y detalles a los ya existentes.

En este caso la empresa nace de la idea de satisfacer primero necesidades de aquellos
que necesitan un producto que les Ileve menos tiempo en lavar. tender. etc. y para
aquellos alérgicos y friolentos. que no les gusta dormir pesados. El producto que se

brinda a los clientes es de calidad y garantizados.
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e Introduccion

La etapa de¢ introduccion de un producto en ¢l mercado s¢  caracteriza por ¢l aumento
relativamente lento de las ventas y la subsistencia de problemas de produccion que

v

todavia no han sido resueltos totalmente.

Los gastos de promocion y publicidad estan en su maximo nivel. La rentabilidad puede

SEr escasa.

Para introducir el producto en el mercado local. se realizan campanas de publicidad en

radios, prensa escrita y publicacion impresa.

e Crecimiento

Si el producto supera la ctapa anterior de introduccion. entra en la fase mds importante

del ciclo de vida.. en un periodo de progreso en términos de ventas y utilidades.

Es el momento de crecer y darse a conocer como lideres para que la empresa no decaiga
y se mantenga lo mas posible en esta etapa abarcando al menos un 80% de el mercado

hotelero.
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e Madurez

En esta ctapa las ventas comienzan a cstabilizarse y existe mayor competencia, con un
mercado cada vez mas saturado. Lis aqui donde sc debe analizar la posibilidad de un
rclanzamicento del producto. Para los afos futuros se espera que la competencia se
incremente por ¢l mismo factor de la demanda en crecimiento, pero gracias a que son
pioneros en ¢l mercado hotelero con este producto se espera se recupere esta etapa

triunfante. pero igual se tomara medidas preventivas para asegurar a los clientes.

e Declinacion

Se puede dar por factores externos que pueden suceder en ¢l pais como la economia,
inestabilidad politica. baja de turismo y por ende cierre de hoteles. Por eso la empresa
debe estar preparada vy excursionar con nuevos productos rclacionados y con otro

mercado.

6.9.- Etiquetado

LLos stickers de publicidad que son 100 unidades. se dispondra para darle valor agregado
al producto. estos se los pegara en cada funda con la marca. beneficios, teléfonos y

direcciones de la empresa duvets "MARIA GRACIA.
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lLos stickers seran impresos en papel adhesivo, segin la proforma (ver anexo A). se

escogio a la Imprenta Byron Morgjon va que es la que mejor precio ofrece.

6.10. -Asociaciones y Alianzas

[.La empresa tiene alianzas con Muebles Ledn. quienes proveen de camas mas baratas
para vender cn conjunto camas y duvets a los hoteles dandoles un mejor servicio.
También asociaciones con los hoteles mas importantes como son: Prestigie, Fornace.,
que se proveen de producto de 1 mes a 1 aflo aproximadamente, y que son los que
compran los de mejor calidad y mas modernos es decir los de mas valor. por lo tanto la

empresa no tendra reduccion en ventas gracias a estas alianzas.

6.11.- Analisis de ventas

l.as ventas a los respectivos hoteles se realizaran de manera personal. como sc dijo
anteriormente. se¢ acudirda a cada hotel periodicamente para darles a conocer modelos,

promociones, catdlogos, productos nuevos y para realizar nuevos pedidos.

l.as ventas de la empresa duvets "MARIA GRACIA™ ¢s de 66 duvets mensuales que

significa 3 al dia. dando como resultado una produccion y comercializacion de 792

duvets anuales.
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Para este andlisis sc tomara cn cuenta todos los items que son para comercializar el

producto duvets "MARIA GRACIA™.

Fuente: Investigacion

Tabla # 30

Nombre de la tabla: costos de comercializacion anual y mensual.

Costo mensual

Costo anual

Publicidad

$548,41 (no incluyc adhesivos)

6580,92

Marca

$445 (no incluye asesoramiento

de abogado)

Solo cada 5 afios se renueva un

solo pago: $445

Total

Iitiquetado $30 (100 stickers) $360
Movilizacion o logistica $42 (dos llenos por mes de $21, | $756
gasolina extra Peugeol y 30 de
aceite por mes). Total $63
) 1 $1086.41 $8141.92

Elaborado por: D.G.
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6.13.- Presupuesto del plan de comercializacion

ara este analisis se¢ tomara cn cuenta todos los items para disefiar un plan de

comercializacion del producto duvet. como son:

Fuente: Investigacion

Tabla # 31

Nombre de la tabla: Costo del diseio del plan de comercializacion.

Costos

Costos de asesoramicento

S4 por hora. $16 (4 horas a la semana), $64

mensual por 3 meses $320

Publicidad global

$548.41 mensual

Marca

Etiquetado

l.ibros

$445 una sola vez renovacion cada 5 aiios

$30 mensual

3 libros mensuales, ( $45, $28, $32) $105

internet

$0.80 (la hora) $ 20 mensual. usando 1 hora diaria

por 25 dias por 6 meses, $ 120

Transporte

2 llenadas de gasolina ¢s de $21 cada una, $42

L:xtras

De $1610.41 que cs ¢l total, el 10%: 161,041

Total

$1771,5

Elaborado por: D.G.
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6.14.- Evaluacion de la propuesta

[L.os funcionarios de la empresa duvets "MARIA GRACIA™, han evaluado este plan de
comercializacién como viable. ya que segun las encuestas realizadas, la venta de el
producto duvet sale en cantidades considerables como para que la empresa considere la

propuesta y cntre en el mercado hotelero y asi alcance mayor ventas.

Seglin los parametros de la empresa y de lo estudiado cn esta propuesta s¢ cspera que
sea beneficiosas y se de a conocer no solo en el mercado hotelero si no también en ¢l

mercado de Ambato como una empresa de calidad.



CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1.- Conclusiones

1. Los datos obtenidos en la presente investigacion sirven para la elaboracion

del plan de comercializacion de la empresa duvets "MARIA GRACIA™.

2. Los métodos de investigacion aplicados arrojaron como resultado que los
hotcles y hostales de la ciudad de Ambato si ticnen una apertura para un
nucvo producto para el tendido de camas, y conociendo sus beneficios si

estarian dispuestos ha adquirir ¢l producto.

Sc observo que en la mayoria de hoteles se usa lo tradicional sabana que

(8]

cubre ¢l colchon, sabana superior, cobijas y colchas aun asi hay contados

hoteles que utilizan este nuevo producto innovador.

107
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L:l principal factor para ¢l cambio ¢s que los productos que utilizan hoy en
dia son muy demorados en ¢l lavado, para ¢l tendido y muchos tienen

defectos como: no son abrigados. costosos, pesados. ctc.

La mayoria de los hoteles encuestados estan dispuestos a pagar los valores

expuestos en la encuesta por un duvet "“MARIA GRACIA™,

Muchos hoteles ascguran no haber escuchado de este producto  pero que
consideran que es una buena opcion de compra ya que inclusive haria que sus

hoteles suban de categoria.

De los hoteles encuestados un gran porcentaje adquicre un nuevo producto de
un mes a un afo; por lo que sc concluye que la compra de un duvet seria

progresiva.

Se debe analizar las posibilidades del negocto en el entorno econdmico actual

y tuturo.
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5.2.- Recomendaciones

J

Disefiar un plan de  comercializacion en el mercado para mejorar

econdémicamente a la empresa.

Ofrecer a los hoteles y hostales de la ciudad un Ambato informacion sobre los

beneticios de este nuevo producto.

Cambiar la mentalidad de los hoteleros brindandoles mejores opciones e

innovadoras para el tendido de camas.

Que adquiriran los posibles clientes y hoteles, productos que les disminuya tanto

en tiempo como en dinero. lavado. ete. para el tendido de la cama.

Ofrecer precios accesibles a los hoteleros. combos. o ofertas que conquisten al

cliente.
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6. Publicitar mas el producto para un mejor conocimiento de los clientes

potenciales.

7. Ofrecen a los hoteles productos de calidad, y garantizados, para que asi vuelvan

hacer la compra. ya que estos adquiercn nuevos de un mes a un afio.

8. Sc debe realizar un estudio econdémico {inanciero para conocer las ventajas
comerciales del negocio y conocer a profundidad los beneficios que este ofrecera

a sus clientes potenciales y a la sociedad.

9. Que se aplique la propuesta ya que permitirda mejorar la produccion vy

rentabilidad de la empresa.
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ANEXOS

ANEXO (A1)
FORMATO DE ENCUESTAS

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR SEDE AMBATO
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ENCUESTA

DIRIGIDA A [LOS PROPIETARIOS DE LOS HOTELES DEL
CANTON AMBATO: PERTENECIENTES A LA UNIDAD DE TURISMO DEL
MUNICIPIO DE AMBATO.

OBJETIVO Conocer el interés de los propietarios, para adquirir ¢l producto duvets

"MARIA GRACIA”.

INSTRUCTIVO: Lea detenidamente las preguntas y seiiale con una X la respuestas
que mas se acerque a su realidad.

CONFIDENCIAL

CUESTIONARIO

1.- ;Conoce usted el producto Duvet?

a)

ST

b)

NO

Si contesto si, responda la pregunta niumero 2
2.- ;Conoce usted los beneticios de los duvets?

3.- ¢ Usa usted el producto duvet en su hotel?

|a) |SI

[b) [NO [ ]
a) | Sl
b) [ NO
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Si contesto no conteste la siguiente pregunta.

4.- ;Ha pensado usted en ¢l futuro tener un producto sustituto para el tendido de camas
que sea mas eficaz?

a) | SI
'b) | NO

5.- (Que capacidad tiene su hotel para hospedar?

;) 1-50 personas

b) 50-100 personas
9] 100-200 personas
d) 200-400 personas
[9) 400- mas personas

6.- (Que usa usted al momento de tender las camas del hotel? (opcion multiple)

a) | Sabana cubre colchdn
b) | Sabana superior
¢) | Cobijas _“7_
d) | Colchas N
¢) | Duvet

7.- (Considera importante tener otra opcion a parte de la que usa al momento de tender
las camas?

FES
b) | NO

8.- (Cuanto s¢ demora una camarera en tender cada cama?

a) | 3 minutos
b) | 5 minutos
¢) | 10 minutos

9.- ( Considera usted que el tiempo para tender las camareras cada cama es importante/

a) S [

b) [ NO

10.- ¢ Estaria usted dispuesto a darles a sus huéspedes el producto duvets “MARIA
GRACIA™ que les satisfaga?

(a) IS [ ]




by [NO [ ]

11.- ;Con que frecuencia cambia usted las colchas y sabanas de las camas de su hotel?

a) | Todos los dias

b) Cada dos dias

c) Cada scmana

d) Siempre que usa otro huésped

a) Delmesalano
| b) | De 1 afio a 5 afios
K9] De 5 afios ¢n adelante
d) Cada que sca necesario

13.- ;Cuanto tiempo le toma el lavado de cada implemento de una cama?

a) 90 minutos
b) | 60 minutos
c) 30 minutos

12.- ; Cada cuanto usted adquicre o compra otro juego para ¢l tendido de cama?

116

14.- ;Con una ponderacidn del | al 5. siendo 1 ¢l de mayor importancia, sefiale qué

caracteristicas le gustaria que tenga el producto duvets?

a) Costo moderado

b) | Buena calidad

¢) Adaptable a las necesidades de los huéspedes

d) Comodo y rapido al momento del tendido |
| ¢) | Antialérgico a

f) Liviano y abrigado

15.- (Que dificultades ha encontrado en brindar ¢l servicio de hospedaje con ¢l producto

que utiliza actualmente?

a) Costo alto _ B
| b) | Mala calidad
) Muy pesado para dormir

d) Ninguno

e) Otros ( sciale)
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16.- {Que empresa le provee los productos para vestir las camas? Seflale.

17.- (Estaria usted dispuesto a comprar ¢l producto Duvet. si conocicra usted sus

beneficios?
a) S
b) NO
¢} | Talvez )

18.- ¢ Hasta que valor estaria usted dispuesto a pagar por un duvet de?

[ 3 plazas a) $75
’ b) $100
) $130°
i d)y |$150
2 -2 ' plazas a) $ 65
b) | 3$80
¢ |S$100 |
— lay _Tsio
1- 1 % plaza a) $ 50
b) | S$60
c) $75
d) | $80

19.- ¢ Estaria usted dispuesto a pagar el siguiente valor por un plumén?

3 plazas 1 $85
2-2 ' plazas $70
[- 1 plazas $50

[a) [SI ___J
Lb)_INO |

20.- ; Estaria usted en condiciones de pagar por un juego de sabanas del siguiente valor?

Blancas

3 plazas $24
2-2 Y plazas $20

1- 1 % plazas $15

Colores
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3 plazas $32

' 2-2'%plazas | $28 |
1-1 Vaplazas | $24 |

a) | S

b) | NO

MUCHAS GRACIAS



ANEXO (A2)

PRESUPUESTO DE PUBLICIDAD RADIAL

COTIZACION BONITA 2009

Conopnxx - Tungurahun Chuizwor azo 93.7

Mcrona Sentiage Pastaza tez.2
P:x\; L
10 cuhas diarias 420,00 dolares
b. Tae a.
8 cunas diarias 360,00 dolares
2. d
5 cuhas diarias 310,00 dolares

No incluye lva.

Rotacion lunes a viernes

Ausprerren programeas espeefices de teos harns de duracion 300,00

Programas de lunes a viernes

OYES MANANA De 01 00 a 03-00 Playlot
RUMBO AL AMANERCLR Do 03 00 8 D445 Maurg Vinicio
NOTICIERO ALTERNATIVA O« D5 45 4 08.00 Oswatdo Vela
QUE BUENA MANANA Oc 08 QU & 10 0O #ranco Hardoiza
ABIERTO HASTA LAS 113 De 10.00 8 13 00 Denma Santoro
NO CFRRAMOS AL MEDIO WA De 1300 .4 15.00 Lucy lu
LL SACAPUNTAS O 1500 a 18 00 Juae Carlos Guevara
SONIDO URBANC Ce 1800 a 21-00 Fope Huyns
EL SOMNIFERO Oc 21 5 a 01 OC Roberio Rubwa

FRANCO MERDOLZA 096 621 450



ANEXO (A3)

PRESUPUESTO DE PUBLICIDAD RADIAL

Ambate, 17 de noviembre del 2000

Setores
DUVETS MARIA GRACIA
b

rNete

NS TR THIEN R PENTET 2 SYNETS T

A traves del presente, me e arato haeerle lleger un atectuoso  salucno de quienes
cotformitns RADIO THER v angurar e mene de los exitas enoel desetpeno de sus

ahores e benefieio e vaeston Canton

Wioser Usted gn

Cation ey de sa interes e 0l Hrogreso e

Protesional Lader cnpenuado e:

thenelc v

1 pobil an, ponemos

o suodisposion Dendiuttaiues nursitas

eStras servoeN de patiln
SleTtas

Sevto sde contar vt decision positna, e

a o orden para pasitar su

prabshedant

sde conaderacion voes vt

Corunocordud salade vy con seninpene e

Areritaanere

Meriedrs Vasco
RADLO LK

TR UAYS

clortas

0



CTARIFARIO PROGRANMACION DIPORIIV A
AL SHOW DEL DIPORITE

EL SHOW DEL DEPORTE MATINAL \‘»\
De L unes i Sabado de (8ROU G TOhEH
T Cunas Jduanas TN Cutas mensuales
INVERSHON MENST A} N Moo ¢ IV A
EL SHOW DEL DEPORTE MERIDIANO !
122 hunes a Sabudo de L2k | b i
Cunas dianas ThOCLiar ensuaes
INVERSION MENST AL ARRIINTTRN ALY
EL SHOW DEL DEPORTE NOCTURNO
Pre | anes o Viernes e PShitn g, 9l
I Cunas dianias nh Cunas eensuades
INA T RSION MENSE AL AR IRTITRC AR §
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ANEXO (A4)

PRESUPUESTO DE PUBLICIDAD RADIAL

CONTINENTAL UM Remance [MELODIA ; )

TGN 8.9 F.m MBS rm

Ambato, noviembre 17 del 2009

Sefores
DUVETS MARIA GRACIA
Ciudad -

De mi consideracitn
Reciba un cordial de todos quienes conformamos el GRUPO RADIAL CONTINENTAL
enmisoras de ampla sintonia y cobertura en las provincias de Tungurahua. Cotopaxi,

Chimborazo y Pastaza

RUMBA 889 FM Con lo mejor de la musica tropical y juvenil Incluye participaciones
interactivas con los oyentes

ROMANCE 88.5 F.M. Musica romantica contemporanea en espaitol. alternando campanas
Cuituraies y educativas. motivacion permanente y frases celebres.

MELODIA 90.5 FM Clasicos en inglés y éxitos en espafol Nuestros blogues continuos de
30 minutos de musica sin intefrupclones garantizan gran sintonia

CONTINENTAL 1320 AM. Musica ecuatoriana y latnoamencana, alternando noticias.
deportes entrevistas. notas sociales y mensayes a la comunidad

Ponemos a vuestra consideracion la siguiente oferta publicitana

TARIFAS MENSUALES
LUNES A VIERNES tcuna 30 seq.)

s CUNAS DIARIAS

U $ 300 $ 300 $ 300
10 CUNAS DIARIAS 600 600 600 500
15 CUNAS DIARIAS 900 900 300 750
N . e

. PRECIOS NO INCLUYEN IVA
AVISOS OCASIONALES: $ 6 CADA CUNA

En la sequndad de contane como uno de nuestros iMportantes auspiciantes, me suscnbo
de Usted

Atentamente

Anita de Velastegu
Telf 2422255

Comncach 1 7o e Bnen (a0 ~amowana el (O3, MBS0 (03] AKT21 &3 U3 7422755 1 CoBa POSIG 180 348 / AMBON-ECoO0r
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ANEXO (AS)

PRESUPUESTO DE PUBLICIDAD TV
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ANEXO (A6)

PRESUPUESTO DE PUBLICIDAD PERIODICOS
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ANEXO (A7)

PRESUPUESTO DE PUBLICIDAD PERIODICOS



ANEXO (A8)

PRESUPUESTO DE PUBLIIDAD IMPRESA

COPIGRAPH

PROFORMA
[N
AN A
TARIETAS 1 BEisjrgTo, oo
O RERIL RN
[T

Nota. los precias no incluyen (VA

Aracel Uyaguari
GERENTE

COPIGRAPH

Too Rocagruerie entre Mera y Montsi
oL Lomgrepieine ne et hatmg, ¢ ot

Tenf L6



ANEXO (A9)

PRESUPUESTO DE PUBLICIDAD IMPRESA

Fribe e ARTES SALE s e 3Tt D PURGHCITARICS
e NGt ANSER e T o LUCHARTITIOIRATIAN

bar

Sercre

DUVETS MA GRACIA

PRESENTE
Amboto, noviemnre 25 del 2009
NOTA DE ENTREGA

CANTIDAD DETALLE VALOR U VALORT .

100 Tarjetos parscnales carfuting plegable.12 6.00

100 Adbesivas tormafo a5 30.00

100 Volantes papol coucha de 150ge 12.50

100 Afiches o3 popel couche de 150g: 90.00

NOTA  TiE2ART DE EMTREGA 2 DhAS
NOTA Lo vwitins vo ciaven |V A



ANEXO (A10)

PRESUPUESTO DE PUBLICIDAD IMPRESA

MORETON Y ANEZ BYRON NEGLUNDO
TIMPRENIAL A MATRIZS
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ANEXO (A11)

PRECIO, PLAZOS Y REQUISITOS PARA LA
OBTENCION DE UNA MARCA

Previon sy Plazos b cuador Page | of' ¢

Precios y Plazos Ecuador

[, PASO 1 - ESTUDIQO DE FACTIBILIDAD
1 Clasa U Af

Clane
Adicional

Az e eetoaga 4 s RADIes

de M| =6y
Regit de Mares T PASO 2 - SOLICITUD DE REGISTRO
" st 1 Claes
Pregummas € recuentes Clasa
Adironsl
Atpacios Bancor P 6 £a1n ala e Deocem ! meses

—. PASQ 3 - TITULO DE PROPIEDAD

Avogados
1 Cleve _5¢ 85
Contactenos Clase AT
. Asicional
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REQUISITOS PARA EL REGISTRO DE UN SIGNO DISTINTIVO
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