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RESUMEN
NEB CALZA es una empresa que se encuentra vinculada con la fabricacion y
comercializacion de calzado deportivo y urbano desde 1995, sin embargo no abastece
la demanda actual del mercado porque no cuenta con una linea de productos en tallas
pequeias, altamente solicitadas por los clientes. En el presente trabajo se propone
como objetivo general la ampliacion del portafolio de productos de la empresa NEB
CALZA, para abarcar una mayor cuota de mercado, lo cual permitird a la empresa
incrementar sus ventas. La metodologia utilizada permiti6 establecer cuales son los
modelos, tallas, gustos, preferencia y colores de sus clientes actuales, mediante la
utilizacion de un enfoque cualitativo — cuantitativo que ayudo6 a la recoleccion de datos
que describieron y ayudaron a la resolucion del problema planteado. Como propuesta a
esta investigacion se desarrolld un nuevo producto de calzado en tallas pequefias que
oscilan de la 21 a la 26 y con la ayuda de las 4p’s del mercado se permitié determinar
las estrategias a utilizar para la introduccion de los nuevos productos. Como
conclusion NEB CALZA para solucionar la falta de tallas pequefias para sus propios
clientes debe considerar ampliar su portafolio de productos, esto le permitira satisfacer
la demanda de mercado; ademas esto ayudard a fidelizar a los clientes actuales de la

empresa. Por ende se espera que a futuro se incremente su cuota de mercado.

Palabras Clave: calzado, artesanal, portafolio de productos, cuota de mercado
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ABSTRACT
NEB CALZA is a company that is associated with producing and commercializing
sports and urban footwear since 1995, never the less it not provide products for the
current market’s demand because it not have a line of products with small sizes that
are highly requested by the customers. This study is aiming to increase the product
portfolio of NEB CALZA Company in order to cover greater market share, and this
would enable the company to increase its sales. The methodology used allowed this
work to identify the models, sizes, tastes, preferences and colors of the current
customers by means of a qualitative — quantitative approach that enabled the gathering
of data which described and helped to solve the problem. As a research proposal a new
product of footwear with small sizes between numbers 21 to 26 was developed and
using the four P’s of marketing the strategies for introducing the new products were
defined. The conclusion of the study is that NEB CALZA should consider to expand
its portfolio of products to solve the lack of footwear with small sizes for the current
customers, this would satisfy the market’s demand and furthermore, it would help to
create loyalty with the company’s current customers. Consequently the company’s

market share is expected to increase in the future.

Keywords: footwear, handicraft, product portfolio, market share
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INTRODUCCION

Para el desarrollo del presente trabajo de investigacion, se realizara una ampliacion en
el portafolio de productos de la empresa NEB CALZA; que permitird a la empresa
abarcar una mayor cuota de mercado, con una nueva linea de productos en tallas de la

21 ala26.

En el Capitulo I.- Se definird el problema, realizando un analisis de la demanda
insatisfecha por parte de los clientes de la empresa, en el cual se justificard con
aspectos que ayuden al estudio del mismo y se determinara los objetivos que ayudaran
al cumplimiento del trabajo de investigacion con relacion al andlisis critico de la

empresa.

Capitulo II.- En este capitulo se desarrollara el marco teodrico de la investigacion que
es el estado del arte, en el cual se sustenta bibliograficamente el trabajo e incluye
temas como producto, linea de productos, portafolio de productos, ventas, satisfaccion
al cliente y cuota de mercado; que, ayudaran a la resolucion del trabajo de

investigacion.

Capitulo IIL.- Por medio de este capitulo se detalla la metodologia que fue utilizada
para la recoleccion de la informacion con la cual se realizard el trabajo de
investigacion, el cual habla de técnicas, métodos e instrumentos de recoleccion de la

informacion.



Capitulo IV.- En el cuarto capitulo se realiza el andlisis de las encuestas y entrevistas
realizadas al igual que la interpretacion de los resultados obtenidos en la misma, y esta

se explica mediando cuadros y graficos estadisticos.

Capitulo V.- En este capitulo se explica la propuesta que se desglosa del andlisis de la
investigacion, en la cual se sustenta el desarrollo del nuevo producto y las estrategias

para su comercializacion

Capitulo VI.- Para terminar nuestra investigacion tenemos las conclusiones y
recomendaciones a las que se ha llegado luego del proceso de investigacion, en lo cual

se ha analizado que el trabajo es aplicable para la empresa.



CAPITULO I

PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1 Tema

“Ampliacion del portafolio de productos de la empresa NEB CALZA para abarcar

una mayor cuota de mercado.”

1.2 Planteamiento del problema

El problema en la empresa NEB CALZA, que se dedica a la fabricacion de zapatos,
se produce al detectar la demanda insatisfecha por parte de los clientes, de calzado
para nifios en las tallas pequefias. Algunas de las causas son: la falta de tiempo, la
ausencia de personal especializado, el costo de fabricaciéon. Sin embargo, en el
mercado mayorista donde distribuye existe demanda para las tallas pequenas, es por

eso que se propone el presente trabajo de investigacion.

Este problema se traduce a una demanda insatisfecha que genera un comportamiento
adverso en los clientes actuales y potenciales, debido a que al no abastecer sus
necesidades ellos buscan alternativas en el mismo segmento del mercado que se

propone la ampliacion, y si la Empresa NEB CALZA no satisface dicha demanda,



los clientes potenciales buscardn otros proveedores que cumplan con sus

expectativas.

1.3 Contextualizacion

1.3.1 Macro

A nivel nacional existen varias empresas que se dedican a la fabricacion de calzado,
es por eso que existe una amplia competencia a nivel local y ain mas nacional.
Ecuador es un pais que posee varias empresas que se dedican a la produccion de
calzado, el desarrollo de este sector ha sido de vital importancia para la economia del
pais, manteniendo el nivel artesanal en la produccion de calzado a pesar de ser
industrializados. En el Ecuador se produce alrededor de 350 mil cueros y pieles al
afio, esta produccion va destinada al mercado interno de calzado, marroquineria y
confecciones (Instituto de Promocioén de Exportaciones e Inversiones , 2015), por lo
que se considera que dicha industria del calzado se encuentra con un gran apoyo a

nivel nacional para su crecimiento.

1.3.2 Meso

Tungurahua es una provincia en la que se encuentran varias empresas dedicadas a la
produccion de calzado, dicha industria de calzado ha experimentado un importante
crecimiento a nivel regional, “de los 15 millones de pares de zapatos que se producia
en el 2008, se pas6 a 28.8 millones en el 2011” (Camara de Calzado de Tungurahua

CALTU, 2011, pag. 1), produciendo calzado especializado ya sea en lineas escolares,



lineas formales, lineas deportivas, entre otras; dicho crecimiento se visualiza ya que
los artesanos ya cuentan con tecnologia y maquinaria avanzada por ende pueden
realizar mayor cantidad de productos y de mejor calidad para su comercializacion

(Lideres, 2011).

1.3.3 Micro

El inicio de las actividades de fabricacion de calzado se remonta al afio 1991, en el
cual sus fundadores Sr Néstor Enrique Bombon Nuiez y la Sra. Maria Teresa
Rodriguez Jacome, determinan la orientacion de su compatfiia y delinea su trayectoria
para las proximas décadas orientados netamente a la fabricacion y comercializacion
de calzado; es asi que, a lo largo de los afios, su empresa se ha mantenido en
constante evolucion y crecimiento, expandiendo las ventas de sus productos bajo la
marca NEB CALZA, la cual esta registrada ante el Estado Ecuatoriano a partir del

afio de 1995.

La empresa NEB CALZA es una de las muchas empresas que se dedican a la
produccion de calzado artesanal; sus méas de 20 afios de trabajo, le hacen una
empresa de prestigio para los clientes y ante sus competidores, dicha produccion
artesanal brinda mayor confiabilidad al cliente por el hecho de ser elaborado a mano
y ser un producto 100% nacional. La empresa mezcla lo artesanal con la tecnologia
logrando asi elaborar mejores productos para satisfacer de mejor manera las

necesidades de cada uno de sus clientes.



14 Analisis critico

Con la ampliacion del portafolio de productos en la empresa NEB CALZA, se podra
abarcar una mayor cuota de mercado y con ello satisfacer las necesidades de los

clientes actuales, al tener en su portafolio de productos todas las tallas de calzado.

La empresa NEB CALZA busca la innovaciéon permanente en lo que se refiere a
modelos de calzado, debido a que en los lugares en donde distribuye cambian de
modelos cada 2 meses, pero esto no ayuda a tener una mayor posicion en el mercado,

porque la competencia copia los modelos y los va a entregar a un menor precio.

Por el temor de buscar nuevos mercados mayoristas la empresa tiene una restriccion

en sus ventas, por eso se espera lanzar un nuevo producto que ayude a aumentar las

ventas totales de la empresa, y con ello satisfacer la demanda de sus clientes actuales.

1.5 Formulacion Del Problema

(De qué manera la ampliacion de portafolio de productos en la empresa NEB

CALZA ayudard a abarcar una mayor cuota de mercado?

1.6  Interrogantes

,Qué lo origina?

Insuficiente analisis de la demanda.



1.7  Prognosis

Existe mucha competencia en el area del calzado y mds atn cuando la competencia
de NEB CALZA copia sus modelos y los vende a un menor precio, pero la empresa
no puede reducir tanto sus costos, debido a que los materiales que utiliza al momento

de fabricar su producto son de buena calidad.

En caso de que no se realice esta investigacion la empresa podria perder sus clientes

y a su vez su posicionamiento, porque al no producir los zapatos para ninos

demandados, los clientes de NEB CALZA tiene varios proveedores, entre los cuales

pueden elegir la mejor oferta y al mejor precio que satisfagan sus necesidades.

1.8  Delimitacion del objeto de investigacion

1.8.1 Delimitacion de Contenido

Campo: Administrativo
Area: Marketing
Aspecto: Comercial

Especializacion: Investigacion de mercado.



1.8.2 Delimitacion Espacial

El presente proyecto de investigacion se lo realizara en la empresa “NEB CALZA”,
ubicada en la ciudad de Ambato, Parroquia Atocha —Ficoa en las calles Los Tomates

entre Chirimoyas y Berenjenas.

1.8.3 Delimitacion Temporal

El tiempo considerado para desarrollar la presente investigacion se ha considerado en

el periodo Julio 2015 - Diciembre 2015.

1.9 Justificacion

En NEB CALZA que es una empresa familiar, registrada legalmente desde 1995,
cuya actividad es la fabricacion-comercializacion de calzado teniendo como materia
prima a productos de cuero, sintético y lona, actualmente se elabora calzado para
damas y caballeros, de tipo urbano-deportivo. Sin embargo, por la aceptacion del
producto en el mercado, los clientes han solicitado la elaboracion de calzado para
nifios, la empresa ha establecido dentro de sus planes, cumplir con este
requerimiento. Para tal efecto, con el desarrollo del presente trabajo, se definiran los
factores para crear una linea de productos dentro del portafolio actual, pues “todo el
conjunto de productos que ofrece la empresa en el mercado minorista se llama

surtido” (Casado, 2009, pag. 209).



Vicente (2009) describe que a una cartera de productos la conforman varias lineas de
productos y que una linea de productos abarca grupos dentro de la misma categoria.
De manera que la linea de productos que se creard en la Empresa NEB CALZA esta
orientada a cubrir el segmento para nifios y nifias, que ayudard a que la Empresa
NEB CALZA amplie sus actividades con mas plazas de mercado y trabajo para

satisfacer las necesidades de sus clientes.

1.9.1 Objetivo General

* Ampliar el portafolio de productos de la empresa NEB CALZA.

1.9.2 Objetivos Especificos

* Fundamentar la teoria sobre portafolio de productos.
* Diagnosticar la situacion del portafolio de productos de la Empresa NEB

CALZA.

* Proponer los elementos del portafolio de productos requeridos para la empresa de

calzado NEB CALZA.



CAPITULO 11

MARCO TEORICO

Para dar cumplimiento al objetivo planteado, se exponen a continuacion las teorias

relevantes para el desarrollo del presente trabajo de investigacion.

2.1 Antecedentes investigativos — Estado del Arte

Para la elaboracion del presente trabajo, se ha tomado en cuenta a varios autores con
sus trabajos de investigacion, los mismos que aportaran y orientan de manera tedrica

y directa a la elaboracion de esta investigacion.

Segun (Manuera & Rodriguez, 2007) el portafolio de productos es “la justificada
existencia de diferentes productos en la empresa y la interrelacion entre ellos” (pag.
149) de la misma manera (Vicente, 2009) expresa que la cartera de productos “puede
estar conformada por una o diversas lineas de productos” (pag. 315), es decir un
portafolio de productos es igual que una cartera de productos y los autores antes
mencionados expresan que una cartera de productos no es solo un producto, sino es
un conjunto o un grupo de productos que tienen relacion entre si y estdn en una
misma categoria.

Muiioz (2011) manifiesta que la innovacion de modelos ayuda a que la empresa

capte mas clientes, pero es necesario no descuidarse de las tendencias de temporada
10
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en el mercado, para mantener la satisfaccion de los clientes para que puedan surtir
sus almacenes de una manera adecuada. Al igual que Cabezas (2008) sefala que la
demanda insatisfecha es muy atractiva para un mercado no cubierto que consuma el
producto, que desean que exista una mayor variedad de estos. Segin estos autores
para satisfacer a sus clientes es necesario no descuidarse de la innovacion
permanente y de mantenerse alerta a los cambios de temporada, para que de esta
manera cubran el mercado en el que se encuentren y no pierdan a sus clientes por no

cubrir las demandas que se exige en la actualidad.

Del trabajo de Investigacion previo a la obtencién del Titulo de Ingenieria en
Marketing y Gestion de Negocios de (Flor Narcisa Caibe Pinduisaca 2012), titulado
“La cartera de productos y su incidencia en el posicionamiento de la marca de la
empresa GUSMAR del cantén Cevallos provincia de Tungurahua”, presenta los

siguientes objetivos y conclusiones:

Objetivo General

Disefar estrategias de comercializacion, que permitan fortalecer el posicionamiento
de la marca de la empresa de calzado GUSMAR del canton Cevallos de la provincia

de Tungurahua.

Objetivo Especifico
* Analizar la matriz FODA para identificar los factores internos y externos de

la empresa GUSMAR.
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* Analizar la cartera de productos de la empresa a través de la matriz BCG
(BOSTON CONSULTING GROUP)
* Establecer estrategias de comercializacion para fortalecer el posicionamiento

competitivo de la marca.

El presente andlisis ayudo en nuestra investigacion para determinar el manejo
inadecuado del inventario o la cartera de productos que genera problemas a nivel de
stock ocasionando pérdidas en ventas, lo que traera como resultado una
insatisfaccion en sus clientes, lo que ocasiona que estos dejen de consumir (o
demandar) los productos que se ofertan. Ademds que ciertas empresas utilizan
estrategias inadecuadas para la comercializacion de sus productos dejando un lado el

desarrollo en sus ventas para poder abarcar el mercado.

2.2 Fundamentacion legal

Como parte fundamental de toda investigacion es importante el analisis de la Ley del
Consumidor vigente, que en uno de sus articulos consta sobre la publicidad,

productos, precios y distribucion, a razon tenemos.

LEY ORGANICA DE DEFENSA DEL CONSUMIDOR
CAPITULO1
PRINCIPIOS GENERALES

Articulo. 1.- Ambito y Objeto.- Las disposiciones de la presente Ley son de orden
publico y de interés social, sus normas por tratarse de una Ley de caracter orgénico,
prevaleceran sobre las disposiciones contenidas en leyes ordinarias. En caso de duda
en la interpretaciéon de esta Ley, se la aplicard en el sentido mas favorable al
consumidor.
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El objeto de esta Ley es normar las relaciones entre proveedores y consumidores
promoviendo el conocimiento y protegiendo los derechos de los consumidores y
procurando la equidad y la seguridad juridica en las relaciones entre las partes.

Articulo. 2.- Definiciones.- Para efectos de la presente Ley, se entendera por:
Anunciante.- Aquel proveedor de bienes o de servicios que ha encargado la difusion
publica de un mensaje publicitario o de cualquier tipo de informacion referida a sus
productos o servicios.

Consumidor.- Toda persona natural o juridico que como destinatario final, adquiera,
utilice o disfrute bienes o servicios, o bien reciba oferta para ello. Cuando la presente
Ley mencione al consumidor, dicha denominacion incluira al usuario.

Contrato de Adhesion.- Es aquel cuyas clausulas han sido establecidas
unilateralmente por el proveedor a través de contratos impresos o en formularios sin
que el consumidor, para celebrarlo, haya discutido su contenido.

Derecho de Devolucion.- Facultad del consumidor para devolver o cambiar un bien
o0 servicio, en los plazos previstos en esta Ley, cuando no se encuentra satisfecho o
no cumple sus expectativas, siempre que la venta del bien o servicio no haya sido
hecha directamente, sino por correo, catdlogo, teléfono, internet, u otros medios
similares.

Especulacion.- Practica comercial ilicita que consiste en el aprovechamiento de una
necesidad del mercado para elevar artificiosamente los precios, sea mediante el
ocultamiento de bienes o servicios, o acuerdos de restriccidon de ventas entre
proveedores, o la renuencia de los proveedores a atender los pedidos de los
consumidores pese a haber existencias que permitan hacerlo, o la elevacion de los
precios de los productos por sobre los indices oficiales de inflacion, de precios al
productor o de precios al consumidor.

Informacion Basica Comercial.- Consiste en los datos, instructivos, antecedentes,
indicaciones o contraindicaciones que el proveedor debe suministrar
obligatoriamente al consumidor, al momento de efectuar la oferta del bien o
prestacion del servicio.

Oferta.- Practica comercial consistente en el ofrecimiento de bienes o servicios que
efecttia el proveedor al consumidor.

Proveedor.- Toda persona natural o juridica de caracter publico o privado que
desarrolle actividades de produccidon, fabricacion, importacion, construccion,
distribucion, alquiler o comercializacion de bienes, asi como prestacion de servicios
a consumidores, por lo que se cobre precio o tarifa. Esta definicion incluye a quienes
adquieran bienes o servicios para integrarlos a procesos de produccion o
transformacion, asi como a quienes presten servicios publicos por delegacion o
concesion.

Publicidad.- La comunicacion comercial o propaganda que el proveedor dirige al
consumidor por cualquier medio idoéneo, para informarlo y motivarlo a adquirir o
contratar un bien o servicio. Para el efecto la informacion debera respetar los valores
de identidad nacional y los principios fundamentales sobre seguridad personal y
colectiva.

Publicidad Abusiva.- Toda modalidad de informaciéon o comunicaciéon comercial,
capaz de incitar a la violencia, explotar el miedo, aprovechar la falta de madurez de
los nifios y adolescentes, alterar la paz y el orden publico o inducir al consumidor a
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comportarse en forma perjudicial o peligrosa para la salud y seguridad personal y
colectiva.

Se considerara también publicidad abusiva toda modalidad de informacién o
comunicacioén comercial que incluya mensajes subliminales.

Publicidad Engafiosa.- Toda modalidad de informaciéon o comunicacion de cardcter
comercial, cuyo contenido sea total o parcialmente contrario a las condiciones reales
o de adquisicion de los bienes y servicios ofrecidos o que utilice textos, didlogos,
sonidos, imagenes o descripciones que directa o indirectamente, e incluso por
omision de datos esenciales del producto, induzca a engafio, error o confusion al
consumidor.

Servicios Publicos Domiciliarios.- Se entiende por servicios publicos domiciliarios
los prestados directamente en los domicilios de los consumidores, ya sea por
proveedores publicos o privados tales como servicios de energia eléctrica, telefonia
convencional, agua potable, u otros similares.

Distribuidores o comerciantes.- Las personas naturales o juridicas que de manera
habitual venden o proveen al por mayor o al detalle, bienes destinados finalmente a
los consumidores, aun cuando ello no se desarrolle en establecimientos abiertos al
publico.

Productores o fabricantes.- Las personas naturales o juridicas que extraen,
industrializan o transforman bienes intermedios o finales para su provisién a los
consumidores.

Importadores.- Las personas naturales o juridicas que de manera habitual importan
bienes para su venta o provision en otra forma al interior del territorio nacional.

Prestadores.- Las personas naturales o juridicas que en forma habitual prestan
servicios a los consumidores.

Articulo. 3.- Derechos y Obligaciones Complementarias.- Los derechos y
obligaciones establecidas en la presente Ley no excluyen ni se oponen a aquellos
contenidos en la legislacion destinada a regular la proteccion del medio ambiente y
el desarrollo sustentable, u otras leyes relacionadas.
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2.3 Fundamentacion Teorica

2.3.1 Conceptos - Gestion Empresarial

2.3.1.1 Producto

El producto es la primera variable del marketing y busca satisfacer las necesidades

de los consumidores.

Seglin el Diccionario de la Real Academia Espafiola de la Lengua lo define como
“cosa producida”, pero una definicion mas entendible del producto segun (Manuera
& Rodriguez, 2007) dice que “Un producto es un conjunto de atributos y
caracteristicas tangibles unidas en una forma facilmente reconocible e identificable”
(pag. 62). En cambio para (Sellers & Casado, 2012) un producto es “cualquier bien,
servicio o idea que se ofrece al mercado” (pag. 61). Es decir un producto es un bien
que esta a disposicion del publico al que se va a ofertar para satisfacer sus
necesidades, basandose en los beneficios que tienen un producto y no solo en las

caracteristicas fisicas del mismo.

2.3.1.2 Implicaciones del concepto de producto centrado en las necesidades del

consumidor.

Se consideran algunos factores para definir las necesidades del consumidor, para
(Manuera & Rodriguez, 2007), lo que el consumidor compra no es solo un bien

fisico, sino un servicio mediante el cual es capaz de producir una satisfacciéon a sus
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necesidades y deseos, debido a que los bienes fisicos son unos vehiculos que brindan

servicios y , a través de estos satisfacciones.

Los productos radican en la capacidad para producir satisfaccion a partir de ciertos
atributos que no son solo los bienes, sino también de personas, lugares e ideas, en
otras palabras cualquier cosa que se ofrezca en el mercado para satisfacer una

necesidad se considera un producto.

Existen cinco beneficios basicos que busca el consumidor.

Figura 2.1 Beneficios basicos que busca el consumidor

Beneficio
basico o
ventaja
esencial

Producto Producto
potencial genérico

Producto
aumentad
o}

Producto
esperado

Fuente: (Manuera & Rodriguez, 2007)
Elaborado por: El Investigador

Beneficio basico o ventaja esencial.- es un servicio que le interesa conseguir al
cliente.
Producto genérico.- exterioriza e incorpora el beneficio o funcidn bésica y fisica del

producto.
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Producto esperado.- es un conjunto de atributos que los compradores esperan para

satisfacer sus deseos.

Producto aumentado.- este incorpora una serie de beneficios y servicios que se

distinguen de sus competidores, y supera las expectativas del consumidor.

Producto potencial.- agrega atributos que se podrian colocar en un futuro, pero este

no lo ofrece el mercado aun.

2.3.1.3 Modelo del ciclo de vida del producto

Ningtn producto que tenga una marca se espera que este permanentemente en un
mercado. Segin (Manuera & Rodriguez, 2007) en ciclo de vida del producto “todo
producto experimenta una evoluciéon desde el momento en el cual se lanza al
mercado hasta que se retira” (pag. 94). Es decir el ciclo de vida de un producto tiene
un inicio y un fin, que pasa por unos procesos de evolucion el cual se ve reflejado en

el siguiente grafico:

|
Ventas y
utilidades $
Ventas
Tiempo
2l
N
§ Etapa de
|desarrollo| Introduccion Madurez
N Crecimiento Declinacién
Pérdidas
Inversién $

Figura 2.2 Beneficios basicos que busca el consumidor
Fuente: (Kotler y Armstrong)
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2.3.1.4 Etapas del ciclo de vida del producto

Las etapas del ciclo de vida del producto para (Manuera & Rodriguez, 2007) son las

siguientes:

¢ Introduccion

Hay muy pocos consumidores que conocen la existencia del producto, las ventas son

muy escasas y la evolucion es muy lenta debido a que no se conoce bien los procesos

de produccion, comercializacion y los habitos de consumo.

¢ Crecimiento

Hay reconocimiento y aceptacion del producto por parte de los consumidores, en

esta etapa las ventas comienzan a incrementarse a un buen ritmo porque los

consumidores ya conocen el producto.

e Madurez

La madurez ocurre cuando se mantiene un volumen de ventas constante en el tiempo,

debido a que existe elevadas tasas de ocupacion y penetracion del producto en el

mercado, y los competidores aumentan en esta etapa,
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e Declive

Ocurre como consecuencia de la aparicion de otros productos, cambios de habitos de

consumo y cambios en el entorno por lo que es importante que la empresa planifique

la sustitucion de sus productos por otros que proporcionen mejores ventajas para sus

consumidores.

2.3.1.5 Clasificacion de los productos

Los productos pueden clasificarse en tres grupos:

Figura 2.3 Clasificacion de los productos

DE CONSUMO

Estos bienes se consumen a

corto plazo.
Ej. Mayonesa, vino, etc.

SEMIDURABLES

Estos bienes sobreviven a un
solo uso y son a mediano plazo.

DURABLES

Estos bienes se consumen a

largo plazo.
Ej. Toallas, neumaticos, etc.

Ej. Automéviles, inmuebles, etc.

Fuente: (Vicente, 2009)
Elaborado por: El Investigador
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2.3.1.6 Diferenciacion de productos

Los aspectos que permiten la diferenciacion de productos se detallan a continuacion:

Figura 2.4 Diferenciaciéon de los productos
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Caracteristicas

Performance o Desempefio

Durabilidad
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Fuente: (Vicente, 2009)
Elaborado por: El Investigador

Las decisiones sobre los productos tienen en cuenta las siguientes definiciones:

Tabla 2.1 Decisiones sobre productos

DECISIONES SOBRE PRODUCTOS

Diferenciacion del producto La diferenciacion constituye una ventaja
competitiva para la empresa, es decir; se
considera al producto Unico y diferente segiin
sus caracteristicas que lo distinguen.

Marcas, modelos y envases Son instrumentos importantes para crear una
imagen positiva tanto del producto como de la
empresa

Cartera de productos Es el conjunto de productos que la empresa
ofrece al publico.

Planificacion de nuevos productos Es la actualizacion de forma sistematica de los

productos de la empresa para adaptarse a los
cambios del entorno.

Ciclo de vida del producto Son las faces por las que transcurre la vida del
producto, desde su lanzamiento hasta su
retirada.

Fuente: (Sellers & Casado, 2012)
Elaborado por: El Investigador



2.3.2 Precio

Segun Gofii (2008) dice que el precio es:
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La cantidad de recursos financieros (dinero) y fisicos (cuando se cambia un producto
por otro), que esta dispuesto a pagar el consumidor o cliente por un bien o servicio
siempre y cuando este satisfaga sus necesidades o cumpla los requisitos requeridos,
es decir que este sea de utilidad en términos de uso, tiempo y lugar. (pag. 12)

Es decir el precio es un factor muy importante que influye en las actividades

cotidianas de cada persona, debido a que al momento de adquirir un producto cada

individuo piensa en el precio que va a pagar por el mismo. El precio es un sistema de

trueque, en el cual se cambia un producto por otro, en este caso dinero.

2.3.2.1.1 Factores que influyen en la determinacion del Precio

Existen 4 factores para determinar un precio, que se describen en la siguiente tabla:

Tabla 2.2 Factores que influyen en la determinacion del precio

FACTORES QUE INFLUYEN EN LA DETERMINACION DEL PRECIO

Demanda estimada

Es la demanda potencial que existe en cualquier
mercado, es decir la cantidad de posibles clientes
que puedan y deseen adquirir un producto, esta se
realiza mediante una investigaciéon de mercado y
se busca determinar un precio que espera el
mercado en base a la demanda estimada.

Costos del producto

Son todos los costos que incurren en la
fabricacion de un bien o en la prestacion de
servicios, y estas con el punto de partida para
determinar el precio del producto final, es por
ello que cada vez las organizaciones buscan
reducir costos y a la vez ser mas productivas.

Reacciones competitivas

Debido a la gran competencia que hay en el
mercado, las posibilidades para fijar un precio
son minimas, debido a que si se coloca un precio
muy alto los clientes preferiran a la competencia,
pero esto no solo es en el precio sino también en
otros aspectos relacionados con el mismo.

Otros elementos de la mezcla

La mezcla del marketing tiene otros aspectos
como son el producto, la promocién, la
distribucion, el personal y el ambiente fisico,
cada una de estas afectan el proceso de negocio si
se reduce o se aumenta el precio.

Fuente: (Goiii, 2008)
Elaborado por: El Investigador
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2.3.2.2 Estrategia de Precios

Segtin (Goiii, 2008) una de las estrategias principales es el precio de penetracion.

2.3.2.2.1 Precio de Penetracion

Esta funcion es opuesta al precio de desnatado, se quiere ofrecer los productos a todo
el mercado por sus precios bajos, con la finalidad de capturar la mayor parte de este,

lo que a la larga resulta menores costos de produccion.

Con este tipo de precio se sacrifica utilidad pero se logra mayores volimenes de
venta, esta estrategia tiende a ser efectiva en los mercados que son sensibles a los

precios.

La utilizacion de precios bajos no ayuda a la empresa a desarrollar relaciones

duraderas con sus clientes.

2.3.2.2.2 Linea de Productos

Para estos autores (Pérez, Castro, Cérdova, Quismalin , & Moreno, 2013) una linea
de productos “es un subgrupo de articulos que difieren solo en caracteristicas
secundarias” (pag.: 139). Por esta razon se entiende que una linea de productos es

una variacion de articulos que presentan minimas diferencias entre si.
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Segun Kotler & Armstrong (2013) dice que:

Una linea de productos es un grupo de productos que estdn estrechamente
relacionados porque funcionan de manera similar, se venden a los mismos grupos de
clientes, son comercializados a través de los mismos puntos de venta o caen dentro
de un determinado rango de precios. (pag. 206)

Es por esto que una empresa crea una linea de productos a través de innovacion
permanente, tanto dentro de su portafolio de productos como del entorno donde se
desarrolla para cumplir con los requerimientos que le exige el mercado y con ello
llegar a satisfacer las necesidades de sus clientes, teniendo en cuenta que ya tiene un

mercado especifico al cual dirigirse.

También (Kotler & Armstrong, 2013) nos dicen que una linea de productos implica
cuan largo es una la misma, es decir cuantos productos contiene dicha linea, la linea
de productos puede ser larga o corta dependiendo del gerente debido a que este
puede aumentar las utilidades agregando articulos o descontinuando los mismos; es
por esta razoén, que los gerentes deben analizar sus lineas de productos
continuamente para determinar como dicho producto contribuye en el desempefio de

la empresa.

Una empresa puede expandir su linea de productos de 2 maneras:
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Figura 2.5 Maneras de expandir una linea de calzado

Fuente: (Kotler & Armstrong, 2013)
Elaborado por: El Investigador

El rellenado de la linea de productos involucra aumentar mas elementos dentro de la
gama actual, con la finalidad de satisfacer una demanda desatendida y dejar a un lado
a los competidores. Sin embargo es importante que la empresa se asegure de que los

nuevos productos que salgan al mercado sean diferentes a los ya existentes.

2.3.2.3 Portafolio de Productos

Segun (Manuera & Rodriguez, 2007) el portafolio de productos es “la justificada
existencia de diferentes productos en la empresa y la interrelacion entre ellos” (pag.
149). De igual manera (Pérez, Castro, Coérdova, Quismalin , & Moreno, 2013) dice
que una gama de productos es igual a un portafolio de productos y expresa que “esta
formada por el conjunto de articulos con caracteristicas comunes o distintas
referencias de fabrica que fabrica y/o vende” (pag. 139). Es decir es un conjunto de
productos que tienen las mismas caracteristicas y estdn dirigidos a un mismo

segmento de mercado.
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Seglin (Vicente, 2009) dice que “una organizacion no comercializa, por lo general un

solo producto, sino un conjunto de ellos” (pag. 315). Esto quiere decir que una

empresa u organizacion debe tener una cartera o portafolio de productos para que sea

competitiva en el mercado y produzca diversas lineas de productos y con ellos trate

de satisfacer las necesidades sus consumidores y posibles clientes potenciales.

Vicente (2009) también nos dice que “la amplitud de una cartera de productos se

mide por el nimero de lineas que la integran. La profundidad por el numero de

articulos, modelos, tamafos que se comercializan dentro de cada linea de productos”

(pag. 185).

Esto nos lleva tener una idea clara que cada empresa necesita conocer tanto su

amplitud de productos como la profundidad de productos que va a comercializar,

para segun eso ver el comportamiento de sus consumidores y seguir innovando en

mas lineas o cambiando colores de sus productos.

La cartera de productos estad compuesta de la siguiente manera:

Tabla 2.3 Componentes de la Cartera de Productos

COMPONENTES DE LA CARTERA DE PRODUCTOS

Producto lider

Este producto es el que brinda a la empresa
mayores utilidades.

Producto de atraccion

Este se utiliza para atraer al cliente.

Producto de estabilidad

Permite evitar la incertidumbre a cualquier
empresa debido a que es un producto posicionado
y se vende solo.

Producto tactico

Es usado por la empresa para mantener una
posicion  de  competitividad  ante  sus
competidores.

Fuente: (Vicente, 2009)
Elaborado por: El Investigador
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Segun (Kotler & Armstrong, 2013) un portafolio de productos es “un conjunto de
todas las lineas de productos y articulos que un vendedor particular ofrece a la venta”
(pag. 207). Es decir un conjunto de productos determinados se lo puede identificar
como un portafolio de productos, los mismos se los puede poner en la venta en

cualquier mercado.

Las dimensiones del portafolio de productos son las siguientes:

Tabla 2.4 Dimensiones del Portafolio de Productos

DIMENSIONES DEL PORTAFOLIO DE PRODUCTOS

Se refiere al numero de diferentes lineas de

Amplitud productos que tiene la empresa.

Se refiere al nimero total de articulos que tiene
Longitud una empresa dentro de su linea de productos.

Se refiere al nimero de versiones ofrecidas para
Profundidad cada producto en la linea.

Se refiere a como estan relacionadas las
diferentes lineas de productos, los requerimientos
Consistencia de produccioén y los canales de distribucion.

Fuente: (Kotler & Armstrong, 2013)
Elaborado por: El Investigador

2.3.3 Plaza

Seglin Kotler & Armstrong (2003) la plaza comprende:

Las actividades de la empresa que ponen al producto a disposicion de los
consumidores meta. La mayoria de los productores trabajan con intermediarios para
llevar sus productos al mercado. Estos intermediarios su vez, utilizan los canales de
distribucion consisten en un conjunte de individuos y organizaciones involucradas en
el proceso de poner un producto o servicio a disposicion del consumidor. (pag.428)

2.3.4 Promocion

Seglin Kotler & Armstrong (2003) definen la promocion de la siguiente forma:
La promocion abarca las actividades que comunican las ventajas del producto
y convencen a los clientes de comprarlo. La mercadotecnia moderna exige

mas que simplemente desarrollar un buen producto, ponerle un buen precio y
ofrecerlo a los clientes meta. Las compafiias deben de comunicarse con los
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clientes actuales y potenciales, sin dejar al azar lo que desean comunicar.
(pag.63)

2.3.5 Ventas

Para Kotler & Keller (2012) afirma lo siguiente:

El concepto de venta establece que los consumidores y las empresas, si se les deja
solos, no comprarén suficientes productos de la organizacion. Se practica de manera
mas agresiva con los bienes no buscados aquellos que los compradores no piensan
comprar en circunstancias normales, como seguros o nichos de un cementerio y
cuando las empresas con sobrecapacidad de produccion se disponen a vender lo que
fabrican, mas que a fabricar lo que requiere el mercado. (pag. 18)

2.3.5.1.1 Venta Mayorista

(Kotler & Keller, 2012) Expresa que la venta mayorista “incluye todas las
actividades relacionadas con la venta de bienes y servicios a aquellos que los
adquieren para volver a venderlos o usarlos en un negocio” (pag. 462). Es por esta
razén que vemos la diferencia con los minoristas debido a que estos los venden en
grandes cantidades sirviendo de esta manera a la empresa como un canal de

distribucidn.

2.3.5.1.2 Venta Personal

Segun (Pérez, Castro, Cérdova, Quismalin , & Moreno, 2013) la venta personal es
“aquella que se realiza mediante el contacto personal vendedor — comprador de un
producto o servicio, sea cual sea el tipo de mercado (industria o de consumo) y el
lugar en que se realiza (dentro o fuera de un establecimiento)” (pag. 285). Se realiza
cara a cara entre un vendedor y un comprador para informar y persuadir sobre los

productos que posea dicha empresa.
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Las caracteristicas de la venta personal son:

Tabla 2.5 Caracteristicas de la venta personal

CARACTERISTICAS DE LA VENTA PERSONAL

Prospeccion

Los vendedores encuentran y conservan nuevos clientes.

Cualificacion/
seleccion

Tanto la experiencia del vendedor, como su conocimiento del cliente y sector, le
permiten cualificar el potencial del cliente en cantidad y rentabilidad, pudiendo
seleccionar a los de mayor interés para la empresa.

Venta

El vendedor conoce el “arte de vender”: aproximacion, presentacion,
investigacion, propuesta, tratamiento de objeciones y cierre de la venta.

Flexibilidad

La comunicacién es interactiva, pudiendo el vendedor adecuar el mensaje al
cliente y sus circunstancias. La oferta o propuesta de soluciéon /producto y/o
servicio) se adecua a las necesidades y deseos del cliente en perspectiva: se
personaliza.

Racionalidad

La disposicion hacia la compra, puede hacerse mas racional mediante
presentaciones y demostraciones de los beneficios que aporta la oferta al cliente.

Comunicacion

El vendedor o agente de ventas es un medio de comunicacion empresa — cliente.
Transmite a la empresa la problematica y sugerencias de los clientes, asi como la
informacion del mercado y la competencia, y a los clientes, la informacion y
mensajes que la empresa les dirige.

Relaciones
Sociales

El contacto personal permite la creacion de relaciones sociales con el cliente que
favorece su fidelidad a la empresa, sus pedidos y pagos y amenoran la importancia
de las posibles objeciones en la relacion empresa — cliente.

Persuasion

Al tratarse de una comunicacion mas personalizada que la masiva, su cualidad
persuasiva es superior, provocando la realizacion de compras en mayor proporcion
que la comunicaciéon masiva.

Servicio

La fuerza de ventas puede proporcionar diversos servicios a los clientes:
consultoria, asistencia técnica, acuerdos sobre condiciones econdémicas, entregas,
etc.

2.3.5.1.2.1

Fuente: (Pérez, Castro, Cérdova, Quismalin , & Moreno, 2013)
Elaborado por: El Investigador

Ventajas

Segun (Pérez, Castro, Cérdova, Quismalin , & Moreno, 2013) una de las ventajas

para una venta personal es:

* Incrementar las ventas

En ciertos productos / mercados es la unica forma posible de venta
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La ventaja al momento de realizar una venta personal es que los vendedores
informan como realmente es el producto y realzan los atributos del mismo para una

compra directa.

2.3.5.1.3 Fuerza De Ventas

Segun (Pérez, Castro, Cérdova, Quismalin , & Moreno, 2013) la fuerza de ventas o
red de ventas “es el conjunto de personas que, perteneciendo a la empresa o
vinculadas con ella, tienen la responsabilidad de todas aquellas tareas relacionadas
directamente con la venta de los productos y servicios “fabricados o distribuidos por
la empresa” (pag. 286). Es decir son todos los colaboradores de la empresa que se
dedican a la venta de lo que produce dicha empresa ayudando en la distribucion de

los productos.

23514 Objetivos de la Fuerza de Ventas

Segun (Pérez, Castro, Cérdova, Quismalin , & Moreno, 2013) los objetivos mas

comunes de la fuerza de ventas son:

Obtener una determinada cifra de ventas

Hacer nuevos clientes

Incrementar las compras medias por cliente

Incrementar el volumen medio de cada pedido

Obtener una determinada cuota de mercado

Conseguir un determinado margen comercial

Conseguir una determinada disminucion del periodo medio de cobro

Conseguir informacién sobre el mercado, la competencia o el entorno

o L 9 NN AW N -

Introducir nuevos productos
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10. Mantener un determinado niimero y propuestas vivas en perspectiva
11. Reducir los gastos medios por cantidad vendida

12. Hacer un determinado nimero de primeras visitas

Dichos objetivos son fijados por los colaboradores de la empresa con animo de ser
cumplidos y no dejarlos a la inercia, es por esta razon que por dichos objetivos
surgen tareas basicas de la fuerza de ventas como (Pérez, Castro, Coérdova,
Quismalin , & Moreno, 2013) menciona las siguientes:

Venta: firma de contratos con clientes.

Exploracion: obtencion y recoleccion de datos del mercado.

Servicios: atencion del cliente en la pre y postventa.

Asignacion de recursos: concentrar la atencion en los clientes mas rentables.

Prevision de ventas: estimacion de ventas esperadas en periodos futuros.

2.3.5.1.5 Satisfaccion Del Cliente

Segun Altamirano (2012) define la satisfaccion al cliente como:

El grado en el que una persona satisface sus necesidad al adquirir un bien o un
servicio de una empresa, es asi que la satisfaccion del cliente dependera de la
percepcion de éste y de lo que espera recibir por parte de la empresa. (pag. 24)

Es decir es la satisfaccion que tiene una persona, cuando al momento de comprar un
producto cumple con sus expectativas y tiene un buen estado de animo por los

atributos que percibe de dicho producto.

Para (Procel, 2011) la satisfaccion al cliente “es un sentimiento de agrado o placer

del cliente ya que sus expectativas del producto o servicio obtenido han sido
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cubiertas” (pag. 31). Es decir son las expectativas y las percepciones que tiene cada
persona del producto y si estas las encuentran positivas van a tener un grado de
satisfaccion que permitird que los clientes sigan comprando recomendando a la

empresa.

(Procel, 2011) También menciona que la satisfaccion del cliente:

Es un elemento subjetivo ya que dependera de la percepcion del cliente; por lo que,
agradar a todos los clientes puede resultar imposible, sin embargo, las estrategias
empresariales deben enfocarse en obtener la mayor cantidad de clientes satisfechos y
que esta satisfaccion perdure en el tiempo. (pag. 36)

Dependiendo de la satisfaccion que tenga un cliente se podra medir el grado de
lealtad que tengan los mismos hacia la empresa, pero esto no durara siempre hay que
estar conscientes de que siempre toca innovar porque un cliente leal podra cambiar
de marca siempre y cuando encuentre otro proveedor que tenga una mejor oferta y

cumpla con complacer sus deseos y necesidades.

2.3.5.1.5.1 Beneficios de lograr la satisfaccion del cliente

Los tres grandes beneficios al momento de cumplir con la satisfaccion al cliente son

los siguientes:
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Figura 2.6 Beneficios de la satisfaccion al cliente

PRIMER
BENEFICIO

Un cliente
satisfecho, por lo
general vuelve a

comprar.

SEGUNDO
TERCER BENEFICIO

BENEFICIO El cliente satsfecho
El cliente cominica a otros

. : sus experiencias
satisfecho deja un con el producto y
lado la

competencia. la empresa obtiene

una publicidad
gratuita.

Fuente: (Altamirano, 2012)
Elaborado por: El Investigador

2.3.5.1.5.2 Elementos que conforman la satisfaccion del cliente

Los elementos que conforman la satisfaccion del cliente son:

Tabla 2.6 Elementos que conforman la satisfaccion del cliente

ELEMENTOS QUE CONFORMAN LA SATISFACCION DEL CLIENTE

El rendimiento percibido Se refiere al desempefio (en cuanto a la entrega de valor) que el
cliente considera haber obtenido luego de adquirir un producto o
servicio. Dicho de otro modo, es el “resultado” que el cliente
“percibe” que obtuvo en el producto o servicio que adquirio.

El rendimiento percibido tiene las siguientes caracteristicas:

Se determina desde el punto de vista del cliente, no de la empresa.
Se basa en los resultados que el cliente obtiene con el producto o
servicio.

Esta basado en las percepciones del cliente, no necesariamente en la
realidad.

Sufre el impacto de las opiniones de otras personas que influyen en
el cliente.

Depende del estado de animo del cliente y de sus razonamientos.

Las expectativas Las expectativas son las “esperanzas” que los clientes tienen por
conseguir algo. Las expectativas de los clientes se producen por el
efecto de una o mas de estas cuatro situaciones:

Promesas que hace la misma empresa acerca de los beneficios que
brinda el producto o servicio.

Experiencias de compras anteriores.

Opiniones de; amistades, familiares, conocidos y lideres de opinion
(p.ej.: artistas).

Promesas que ofrecen los competidores.
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Los niveles de satisfaccion

Luego de realizar la compra o adquisicion de un producto o
servicio, los clientes experimentan uno de éstos tres niveles de
satisfaccion:

Insatisfaccion: se produce cuando el desempefio percibido del
producto no alcanza las expectativas del cliente.

Satisfaccion: se produce cuando el desempefio percibido del
producto coincide con las expectativas del cliente.

Complacencia: se produce cuando el desempefio percibido excede a
las expectativas del cliente.

Fuente: (Procel, 2011)
Elaborado por: El Investigador

2.3.5.2 Cuota De Mercado

Segun (Barragan, 2010) la cuota de participacion de mercado “es conseguir un

espacio en el mercado y, seguidamente, captar el mayor nimero posible de clientes

fieles a sus productos” (pag. 34), es decir la cuota de mercado busca llamar la

atencion del publico que esté interesado en un producto en especial y conseguir la

mayor cantidad de futuros clientes fieles.

2.3.5.3 Demanda Insatisfecha

Segun (Philip, Fundamentos de Marketing, 2008) los clientes potenciales son los

prospectos que se deben identificar, quienes seran los futuros compradores.

2.3.5.4 Clientes potenciales

Seglin (Philip, 2006) la demanda insatisfecha es aquella que no cumple con las

expectativas del cliente y por ende lleva a la disminucion de las ventas. Esta

demanda no debe ser individual y debe responder a una necesidad del mercado.

A continuacion se describe la metodologia a seguir para el desarrollo del trabajo.




CAPITULO 111

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1 Enfoque de la investigacion

En el presente proyecto de investigacion se aplicara el enfoque cualitativo —
cuantitativo, que ayudard a la recoleccion de datos por medio de métodos y técnicas
que describan a la solucion del problema planteado, con las causas y efectos que se
descubran al momento de la resolucion del mismo, se descubrird que si es necesario

una ampliacion del portafolio de la Empresa NEB CALZA.

3.2 Modalidad de la investigacion

Para el desarrollo de la presente investigacion se utilizardan las siguientes

modalidades:

3.2.1 Investigacion Documental — Bibliografica

Esta investigacion ayudard a respaldar la informacién con la ayuda de fuentes
secundarias como son libros fisicos, publicados en internet y articulos cientificos que
estén relacionados con el marketing; esto permitird la verificacion de que es

necesario ampliar el portafolio de productos en la Empresa NEB CALZA.

34
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3.2.2 Investigacion de campo

La investigacion de campo ayudara a estar en contacto de la realidad del problema,
con ello se dard a conocer la factibilidad y la prospectiva del trabajo, debido a que es
una fuente de informacidn primaria se espera que los informantes sean los clientes y
los duefios de la empresa, dando como resultado la informacion directa del lugar
donde se ha generado el problema, proporcionando los datos necesarios para el

posterior andlisis e interpretacion de los resultados que se obtendra.

3.2.3 Investigacion Descriptiva

Se realizard una investigacion descriptiva, ya que se revisara la situacion actual en la
que se encuentra la empresa, asi mismo se describira lo que se va a desarrollar en la
propuesta de solucion y por ultimo se expondran los resultados que se desean obtener

con dicha propuesta.

3.2.4 Fuentes de Informacion

3.2.4.1 Fuente Primaria

Se utilizara la entrevista a los propietarios de la empresa NEB CALZA sefiores
Néstor Enrique Bombon Nuiez y la sefiora. Maria Teresa Rodriguez Jacome, para
identificar las razones por las cuales no se ha fabricado zapatos de nifios en tallas

menores a la serie del 27 al 32.

Se aplica una encuesta a los clientes para definir las preferencias del calzado de nifios

a proponerse para la ampliacion del portafolio.
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3.2.4.2 Fuente secundaria

Se emplean recursos bibliograficos referentes al objeto de estudio del trabajo de

investigacion.

3.2.5 Poblacion y Muestra

La poblacion esta compuesta por los clientes de la empresa NEB CALZA. Como el

namero es inferior a 100 se utiliza el total de la poblacion para el presente estudio y

no se calcula muestra. A continuacion se indica quienes son los clientes a

Cliente Ubicacion Geografica

Region

Marino Mesias Loor Costa
Ana Cristina Montesdeoca Costa
Jenny Soledispa Costa

Pedro Paulo Montesdeoca Vera Costa
Maria del Carmen Ponce Loor Costa
Mbénica Davila Sierra

Orlado Meneses Sierra

Luis Rene Charro Sierra
Marcela Paz Sierra

Luis Charro Paz Sierra

Con la metodologia descrita, se desarrolla a continuacion el analisis e interpretacion

de los instrumentos de recoleccion de datos.



CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

Para desarrollar la propuesta de la ampliacion del portafolio de productos de la
empresa NEB CALZA, primeramente se desea saber si los clientes estan de acuerdo
con la calidad, el precio y los modelos que comercializa la empresa, para lo cual se

aplico la presente encuesta cuyos resultados son:

4.1 Analisis e interpretacion a la encuesta realizada a los clientes de la

empresa NEB CALZA de la ciudad de Ambato

1. Indique la region geografica a la que usted pertenece.

Tabla 4.1 Indique la region geografica a la que usted pertenece.

Opcionesl

Frecuencia|Porcentaje|Porcentaje Valido|Porcentaje Acumulado
Costa 5 50.0% 50.0% 50.0%
Sierra 51 50.0%% 50.0% 100.0%
Total 10 100.0% 100.0%

Elaborado por: El Investigador
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Figura 4.1 Indique la region geogrifica a la que usted pertenece

Elaborado por: El Investigador

Analisis e Interpretacion de resultados

W Costa
M sierra

En base a las encuestas realizadas a los clientes actuales de la empresa NEB

CALZA, senalan que el 50% de sus clientes pertenecen a la regiéon Costa y el otro

50% pertenece a la region Sierra.

2. (Esta usted de acuerdo con los modelos que comercializa la empresa

actualmente?

Tabla 4.2 Esta usted de acuerdo con los modelos que comercializa la empresa actualmente?

Opciones
Frecuencia|Porcentaje|Porcentaje Valido|Porcentaje Acumulado
Totalmente en desacuerdo 2 20.0% 20.0% 20.0%
De acuerdo 8 80.0% 80.0% 100.0%
Total 10 100.0% 100.0%

Elaborado por: El Investigador
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Figura 4.2 Est4 usted de acuerdo con los modelos que comercializa la empresa actualmente?

W Totalmente en desacuerdo
EDe acuerdo

Elaborado por: El Investigador

Analisis e Interpretacion de resultados

Las encuestas efectuadas sefialan, que el 80% de los clientes de la empresa NEB
CALZA esta de acuerdo con los modelos que comercializa la empresa actualmente,
mientras que el 20% de sus clientes estan en desacuerdo acerca de los modelos que
comercializa la empresa, esto quiere decir que la mayoria de sus clientes fijos se

sienten satisfechos con su portfolio de productos actual.

3. Indique cual es su percepcion en lo referente a la calidad de los productos de
la empresa NEB CALZA?

Tabla 4.3Indique cudl es su percepcion en lo referente a la calidad de los productos de la
empresa NEB CALZA

Opciones
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Valido Porcentaje Acumulado

Buena 10 100.0% 100.0% 100.0%
Elaborado por: El Investigador
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Figura 4.3 Indique cuadl es su percepcion en lo referente a la calidad de los productos de la

empresa NEB CALZA

MBuena

Elaborado por: El Investigador

Analisis e Interpretacion de resultados

El 100% de los clientes de la empresa NEB CALZA indican que los productos que

fabrica y comercializa la empresa son de buena calidad, esto da una buena imagen y

una fidelidad al momento de realizar la compra.

4. ;Con que frecuencia compra usted calzado?

Tabla 4.4 Con qué frecuencia compra usted calzado

Frecuencia|Porcentaje|Porcentaje Valido|Porcentaje Acumulado
Semanal 3 30.0 30.0 30.0
Quincenal 1 10.0 10.0 40.0
Mensual 4 40.0 40.0 80.0
Trimestral 2 20.0 20.0 100.0
Total 10 100.0 100.0

Elaborado por: El Investigador
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Figura 4.4 Con qué frecuencia compra usted calzado

[l semanal
H Quincenal
CMensual
M Trimestral

Elaborado por: El Investigador

Analisis e Interpretacion de resultados

Del total de encuestados, el 30% de sus clientes compra semanalmente a la empresa,
esto quiere decir que son sus clientes mas fuertes y es una cantidad buena en relacion
al total de la poblacion encuestada, mientras que el 10% compra quincenal. El 60%
de los clientes compran mensual y trimestralmente, a lo que el 40% indico que
compra mensual y el 20% trimestral, pero sefialaron que al momento de realizar la

compra es de una cantidad considerable.

5. ¢Cuantas docenas de pares compra al mes actualmente a NEB CALZA?

Tabla 4.5 Cuantas docenas de pares compra al mes actualmente a NEB CALZA

Opciones | Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje Valido | Porcentaje Acumulado
De 0 a 100 4 40.0% 40.0% 40.0%
De 100 a 300 4 40.0% 40.0% 80.0%
De 500 a mas 2 20.0% 20.0% 100.0%
Total 10 100.0% 100.0%

Elaborado por: El Investigador
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Figura 4.5 Cuantas docenas de pares compra al mes actualmente a NEB CALZA

Analisis e Interpretacion de resultados

Elaborado por: El Investigador

WDe0a100
EDe 100 a 300
[JDe 500 a mas

Las encuestas sefialaron que el 40% de clientes compran de 0 a 100 pares mensuales

mientras que el otro 40% indica que compra de 100 a 300 pares al mes, y el 20%

sefialaron que compran mas de 500 pares mensuales, lo que coloca en una buena

posicion a la empresa.

6. ¢Como son los pagos que usted realiza a NEB CALZA?

Tabla 4.6 Cémo son los pagos que usted realiza a NEB CALZA

Opciones Frecuencia|Porcentaje Po‘l;;el:in;:je :E::If:lt:f;
Contado 1 10.0% 10.0% 10.0%
Dentro de los 30 primeros dias de realizada la compra 4 40.0% 40.0% 50.0%
Dentro de los 45 primeros dias de realizada la compra 4 40.0% 40.0% 90.0%
Dentro de los 60 primeros dias de realizada la compra 1 10.0% 10.0% 100.0%
Total 10 100.0% 100.0%

Elaborado por: El Investigador



Analisis e Interpretacion de resultados

Figura 4.6 Cémo son los pagos que usted realiza a NEB CALZA

Elaborado por: El Investigador

M Cortado
Dentro de los 30 primeros
dias de realizada la compra
Dentro de los 45 primeros
dias de realizada la compra
-Dpntro de los 60 primeros
dias de realizada la compra
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Con relacion a los pagos que realizan los clientes a la empresa, indican que solo el

10% paga en efectivo al momento de realizar la compra, mientas que el 40% sefala

que paga dentro de los primeros 30 dias realizada la compra mediante cheque, el otro

40% realiza los pagos dentro de los 45 dias posteriores a la compra, y el 10% efecta

los pagos pasado los 60 dias realizada la compra mediante cheques.

7. De las siguientes tallas de zapatos para nifios, cuales son las mas vendidas
actualmente?

Tabla 4.7 De las siguientes tallas de zapatos para nifios, cudles son las mas vendidas

actualmente
Opciones Frecuencia Porcentaje Porcentaje Valido Porcentaje Acumulado
21-26 6 60.0% 60.0% 60.0%
27-32 4 40.0% 40.0% 100.0%
Total 10 100.0% 100.0%

Elaborado por: El Investigador
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Figura 4.7 De las siguientes tallas de zapatos para nifios, cudles son las mas vendidas mas

actualmente?

Elaborado por: El Investigador

Analisis e Interpretacion de resultados

W21-26
2732

Se pregunt6 a los encuestados que tallas de calzado venden mas para nifios, a lo que

el 40% respondi6 que venden mas las tallas del 21 al 26, y el 60% de los encuestados

restantes dijeron que la talla que mas se vende es la del 27 al 32, pero recalcaron que

las 2 tallas son muy vendibles.

8. Los precios que tiene la Empresa NEB CALZA en relacion a sus
competidores son:

Tabla 4.8 Los precios que tiene la Empresa NEB CALZA en relacion a sus competidores son:

Opciones Frecuencia Porcentaje Porcentaje Valido Porcentaje Acumulado
Altos 1 10.0% 10.0% 10.0%
Medios 9 90.0% 90.0% 100.0%
Total 10 100.0% 100.0%

Elaborado por: El Investigador
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Figura 4.8 Los precios que tiene la Empresa NEB CALZA en relacién a sus competidores son:

M Attos
H Medios

Elaborado por: El Investigador

Analisis e Interpretacion de resultados

Con relacion a los precios el 90% de los clientes dice que los precios son medios en
relacion a la competencia que tiene la empresa NEB CALZA A, mientras que el 10%

senala los precios que tiene la empresa son altos.

9. Que factor es el que mayormente incide en usted al momento de la decision
de compra.

Tabla 4.9 Que factor es el que mayormente incide en usted al momento de la decision de compra

Opciones
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Valido Porcentaje Acumulado
Precio 1 10.0% 10.0% 10.0%
Disefio 1 10.0% 10.0% 20.0%|
Modelo 3 30.0% 30.0% 50.0%
Calidad 5 50.0% 50.0% 100.0%
Total 10 100.0% 100.0%

Elaborado por: El Investigador
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Figura 4.9 Que factor es el que mayormente incide en usted al momento de la decisién de

compra

WPrecio

M pisefio
[OModelo
M calidad

Elaborado por: El Investigador

Analisis e Interpretacion de resultados

Del total de encuestados el 50% de clientes ven la calidad al momento de realizar la
compra, un 30% de clientes se fija en los modelos que sean llamativos y atractivos,
mientas que un 10% se fija en el disefio y el 10% ve el precio al momento de realizar

la compra.

10. Le gustaria que existiera una gran variedad de disefios al momento de
realizar la compra?

Tabla 4.10Le gustaria que existiera una gran variedad de disefios al momento de realizar la

compra

Opciones Frecuencia Porcentaje Porcentaje Valido Porcentaje Acumulado

Si 10 100.0 100.0 100.0,

Elaborado por: El Investigador
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Figura 4.10 Le gustaria que existiera una gran variedad de disefios al momento de realizar la
compra
Wsi

Elaborado por: El Investigador

Analisis e Interpretacion de resultados

Al 100% de la poblacion le gustaria que existiera una gran variedad de disefos al

momento de escoger un producto para adquirirlo.



11. Que colores le gustaria que predominen en el calzado para nifios

Tabla 4.11 Que colores le gustaria que predominen en el calzado para nifios

Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje Valido | Porcentaje Acumulado

Azul 10 25.0 25.0 25.0
Verde 4 10.0 10.0 35.0
Blanco 7 17.5 17.5 52.5
Negro 8 20.0 20.0 72.5
Plomo 1 2.5 2.5 75.0
Café 6 15.0 15.0 90.0
Rojo 3 7.5 7.5 97.5
Gris 1 2.5 2.5 100.0
Total 40 100.0 100.0

Elaborado por: El Investigador

Figura 4.11 Que colores le gustaria que predominen en el calzado para nifios

WAazul
Everde
[Blanco
Mnegro
CJPiomo
W cafe
ERojo
Ocris

Elaborado por: El Investigador
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Tabla 4.12 Que colores le gustaria que predominen en el calzado para nifias?

Opciones|Frecuencia|Porcentaje| Porcentaje Valido | Porcentaje Acumulado
Blanco 8 20.5% 20.5% 20.5%
Rosado 10 25.6% 25.6% 46.2%
Melon 1 2.6% 2.6% 48.7%
Naranja 1 2.6% 2.6% 51.3%
Azul 1 2.6% 2.6% 53.8%
Fucsia 8 20.5% 20.5% 74.4%
Negro 2 5.1% 5.1% 79.5%
Morado 1 2.6% 2.6% 82.1%
Celeste 2 5.1% 5.1% 87.2%
Lila 2 51% 5.1% 92.3%
Café 1 2.6% 2.6% 94.9%
Beige 2 5.1% 5.1% 100.0%
Total 39]  100.0% 100.0%

Figura 4.12 Que colores le gustaria que predominen en el calzado para nifias?

. 2.56%

20.51% l

Elaborado por: El Investigador

W Blanco
[ Rosado
[Omelon
MNaranja
CAzul
WFuccia
Enegro
[OMorado
Hceleste
MLila
Dcafe
Oeige

Elaborado por: El Investigador
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Analisis e Interpretacion de resultados
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Entre la poblacion encuestada se encontrd que el 25% desean calzado de color azul,

mientras que el 10% desea calzado de color verde combinados con otros colores, el

17,5% sefialo que prefieren colores primarios como el blanco y el 20% desea en

colores negros, el color café también predomina en los zapatos para nifios con un

15%, sin dejar a un lado el color rojo que les resulta llamativo ese color tanto a

padres como a nifios con un 7,5%, los colores plomo y gris también se incluyen en la

lista en los cuales cada uno esta con un 2,5%.

12. De la siguiente lista de materiales seleccione usted cual le gustaria que sean
elaborados los zapatos para nifos en la empresa NEB CALZA?

Tabla 4.13 De la siguiente lista de materiales seleccione usted cual le gustaria que sean
elaborados los zapatos para nifios en la empresa NEB CALZA

Opciones Frecuencia Porcentaje Porcentaje Valido Porcentaje Acumulado
Cuero natural 4 40.0% 40.0% 40.0
Cuero sintético 1 10.0% 10.0% 50.0
Lona 1 10.0% 10.0% 60.0
Mixtos 4 40.0% 40.0% 100.0
Total 10 100.0% 100.0%

Elaborado por: El Investigador

Figura 4.13 De la siguiente lista de materiales seleccione usted cual le gustaria que sean
elaborados los zapatos para nifios en la empresa NEB CALZA

Elaborado por: El Investigador

M Cuero natural
[ Cuero sintético
OLona

W ixtos




Analisis e Interpretacion de resultados

Al momento de escoger los materiales los clientes querian mejores materiales como
el cuero natural pero a un bajo precio en el cual representa el 40% de la poblacion
encuestada, un 10% escogié cuero sintético y el otro 10% de lona, mientras que el

40% de los clientes de la empresa NEB CALZA dijo que le gustaria que los zapatos

que fabrique sean de mixtos, es decir con una combinacion de materiales.

13. Esta de acuerdo con la rotacion de productos que ofrece la empresa NEB

CALZA?

Tabla 4.14 Esta de acuerdo con la rotacion de productos que ofrece la empresa NEB CALZA

Opciones
Frecuencia|Porcentaje| Porcentaje Valido | Porcentaje Acumulado
Totalmente en desacuerdo 2 20.0% 20.0% 20.0%
De acuerdo 7 70.0% 70.0% 90.0%
Totalmente de acuerdo 1 10.0% 10.0% 100.0%
Total 10 100.0% 100.0%

Figura 4.14 Esta de acuerdo con la rotacion de productos que ofrece la empresa NEB CALZA

Elaborado por: El Investigador

Elaborado por: El Investigador

Analisis e Interpretacion de resultados

Al momento de realizar la pregunta acerca de la rotacion de productos que ofrece la

empresa el 10% esta totalmente de acuerdo con la rotaciéon que ofrece, mientas que

[l Totalmente en desacuerdo
[ De acuerdo
O Totalmente de acuerdo
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el 70% de sus clientes estan de acuerdo con ello y solo el 20% de clientes estan en

desacuerdo.

14. ;Qué tipo de calzado vende frecuentemente?

Tabla 4.15 Qué tipo de calzado vende frecuentemente?

Opciones  Ipyecuencia|Porcentaje|Porcentaje Valido|Porcentaje Acumulado
Casual 2 20.0% 20.0% 20.0%
Vestir/ Diario| 3 30.0% 30.0% 50.0%
Sport 5 50.0% 50.0% 100.0%
Total 10 100.0% 100.0%

Elaborado por: El Investigador

Figura 4.15;Qué tipo de calzado vende frecuentemente?

W casul
[ Vestir/ Diario
Csport

Elaborado por: El Investigador

Analisis e Interpretacion de resultados

Un 20% de la poblacion encuestada dice que vende zapatos casuales, el 30% dice
que vende zapatos de vestir diario y la mayoria de clientes venden zapatos sport que

equivalen al 50% de la poblaciéon encuestada.
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15. ;La marca infiere mucho en la compra de su calzado?

Tabla 4.16 La marca infiere mucho en la compra de su calzado

Variable]Frecuencia| Porcentaje | Porcentaje Valido|Porcentaje Acumulado

Si 9 90.0% 90.0% 90.0%
No 1 10.0% 10.0% 100.0%
Total 10 100.0% 100.0%

Elaborado por: El Investigador

Figura 4.16 La marca infiere mucho en la compra de su calzado?

Wsi
Eno

Elaborado por: El Investigador

Analisis e Interpretacion de resultados

El 90% de sus clientes dice que la marca del zapato infiere mucho al momento de
realizar la compra y como NEB CALZA es una empresa con mas de 20 afos en el
mercado su marca esta posicionada en la mente de los consumidores y clientes y el

10% de los clientes no hace énfasis en la marca al momento de realizar la compra.
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4.2  Analisis e interpretacion a la entrevista realizada a los propietarios de

NEB CALZA

Se analizara cada una de las repuestas de la entrevista efectuadas a los propietarios
sefiores Néstor Enrique Bombon Nuiez y la sefiora Maria Teresa Rodriguez Jacome,
de la empresa NEB CALZA, con el objeto de obtener informacion necesaria para la

aplicacion de este trabajo de investigacion.

Seglin las entrevistas realizadas a los propietarios de la empresa “NEB CALZA”,
indicaron que actualmente fabrican calzado deportivo — urbano, los cuales tienen
aceptacion los modelos deportivos tanto para damas como caballeros en las tallas del
37 al 42; es por esta razon que nunca se ha fabricado en tallas pequefias (21-26),
porque se reduce su ganancia, pero con la expectativa que tienen los clientes del
nuevo producto el nivel de ganancia se incrementard en base al volumen de ventas

con las nuevas colecciones.

En base al andlisis FODA, los propietarios de la empresa “NEB CALZA” revelaron
que hoy en dia sus fortalezas son fabricar calzado de calidad al igual que su buen
ambiente de trabajo, modelos vanguardistas y actuales; gracias a las oportunidades
que tienen como el cierre de las importaciones y al fabricar producto de buena
calidad, no existe mucha competencia en su linea, por ende tienen méas demanda de

sus productos.
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Con relacion a sus debilidades son los obreros que son incumplidos, por la falta de
espacio fisico no pueden incluir mas maquinarias para aumentar su produccion, con
relacion a las amenazas es que existe competencia desleal y excesos de impuestos, de
igual forma una amenaza es el calzado que ingresa por contrabando que se distribuye

en el sector en donde comercializa sus productos.

Los propietarios ven con agrado la propuesta de ampliacién a una nueva linea de
productos en su portafolio, debido a que ayudara a posicionar de mejor manera la
marca y a ocupar en el mercado un nicho que nunca se habia alcanzado, aunque
también indican que se debe considerar una posible contratacion de nuevo personal

en caso de que la demanda asi lo requiera.

Con la informacion recolectada y el andlisis desarrollado, como parte del
diagnodstico planteado en los objetivos, se tienen los elementos necesarios para

plantear la propuesta que se encuentra detallada en el siguiente capitulo.



CAPITULO V

PROPUESTA

5.1  Portafolio de productos de la empresa NEB CALZA

5.1.1 Antecedentes

Toda empresa productora debe ser eficiente al desarrollar y fabricar sus nuevos
productos, en el caso de NEB CALZA, también tiene que ser eficiente al
comercializarlos, es importante determinar las fases de cambio de gustos, tecnologia y
competencia. La empresa se encuentra ubicada en la ciudad de Ambato, sector Ficoa
en las calles Los Tomates entre Chirimoyas y Berenjenas y los teléfonos de contacto

son 032423513 y 032422803.

Al desarrollar un producto, este pasa por el ciclo de vida. La idea de la metodologia
del ciclo de vida indica a la empresa que enfrenta retos importantes, uno de ellos es el
encontrar nuevos productos que reemplacen los que estan en la etapa de decline;
ademads, es administrar de manera Optima cada etapa para los productos que son
existentes.

Con este antecedente se ha determinado la siguiente propuesta donde se determinan las

estrategias para el aumento de cuota en el mercado de NEB CALZA

56
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5.2 Productos que se incluyan actualmente en produccion.

En la empresa NEB CALZA actualmente se tiene el siguiente portafolio de productos:

Tabla 5.1 Productos de la Empresa NEB CALZA

‘ PRODUCTOS DE LA EMPRESA NEB CALZA

LINEAS TALLAS TIPO SEXO
LINEA 38-43 DEPORTIVA MASCULINO
GRANDE URBANA MASCULINO
LINEA 33-38 DEPORTIVA MASCULINO/FEMENINO
CUARTERON URBANA MASCULINO/FEMENINO
LINEA 27-32 DEPORTIVA MASCULINO/FEMENINO
PEQUENA URBANA MASCULINO/FEMENINO

Elaborado por: El Investigador

5.3  Definicion del producto a incluirse en el nuevo portafolio.

5.3.1 Producto

NEB CALZA es una empresa cuya actividad industrial se encuentra vinculada con la
fabricacién y comercializacion de calzado, productos de cuero, sintético, lona y
mixtos. Su manufactura abarca modelos para nifios con diferentes tipos, como son

urbano o deportivo.

La definicion del producto va a considerar los siguientes aspectos:
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5.3.1.1 Caracteristicas psicograficas

Para cubrir las necesidades de las caracteristicas psicograficas de los clientes se van a

tomar en cuenta los siguientes aspectos.

Tabla 5.2 Caracteristicas psicograficas

ASPECTO

DESCRIPCION GRAFICO

Modelo

El modelo sera basado en lo vanguardista y
lo clasico que le gusta a las personas.,
siempre y cuando los modelos tengan

aceptacion en el mercado.

Colores Las combinaciones que se utilizaran, seran

basadas en las encuestas realizadas a los
clientes de la empresa NEB CALZA, que se
detallan a continuacion.
Partiendo de las encuestas realizadas a los
clientes se determiné que la preferencia para

nifios son los colores azul, negro y blanco y

para nifias son rosado, blanco y fucsia.

Materiales Los materiales que se ocuparan dentro del

proceso de fabricacion seran agradables,
suaves, comodos y flexibles para el pie del

nifio, al momento de utilizar el zapato.

Elaborado por: El Investigador



5.3.1.2 Aspectos de fabricacion

ASPECTO

Tabla 5.3 Aspectos de fabricacion

DESCRIPCION

Las hormas que se
utilizaran seran
anatomicas y fisiologicas
en torno al eje
longitudinal recto del pie

de los nifios.

GRAFICO

Capellada

Los materiales que se
utilizardn seran mixtos es
decir en cuero natural,
cuero sintético, mallas y

lona.

Suela

La suela que se utilizara
sera en pvc y expanso, es
decir no seran rigidas para
que tengan una buena
movilidad en la parte
interior del pie, lo que
permitira que los pies de
los nifios no se dafien ni
les incomode utilizar el

calzado.

Cordones

El calzado para nifios
tendra cordones, velcro o
elastico en el empeine
dependiendo del modelo

que se fabrique.
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‘ ASPECTO ‘ DESCRIPCION GRAFICO

Puntera En la parte de la puntera
tendran  un  refuerzo
pequeflo y suave que
evitara el dolor al

momento de golpearse.

Etiquetado Se colocara el etiquetado
con las normas que manda
en gobierno informando el
material con el que se
fabrico el calzado de igual

manera la suela del

mismo, como de la
persona que fabrico el

calzado.

Elaborado por: El Investigador

5.3.1.3 Empaque

El empaque que se realizara sera en fundas plasticas si el cliente lo desea, dependiendo
si ellos tienen empaques mdas llamativos con su propia marca, también se puede

manejar el empaque en cajas con la marca de la empresa.

Figura 5.1 Empaque en cajas

Elaborado por: El Investigador
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5.3.1.4 Ciclo de Vida
Como caracteristica es un producto nuevo, cuya ventaja se basa en la trayectoria tanto
de la empresa como de la marca; y, como es un producto nuevo de la empresa es de

total exclusividad de la misma.

Figura 5.2 Ciclo de vida nuevos productos

4 Intraducoies crecimiestn matdwrer dechive

Elaborado por: El Investigador

Con el lanzamiento del nuevo producto, NEB CALZA se encuentra en la etapa de
introduccion tanto en la fabricacion como en la comercializacion en su linea infantil,
se espera que el comportamiento del mercado, la situacion del entorno y la
competencia cambian a lo largo del tiempo en el que el producto se comercializara
para de esta manera pasar a la siguiente etapa del ciclo de vida que es la de
crecimiento. Estos cambios de etapa a etapa condicionaran el disefio y afectaran al
desarrollo de la estrategia de marketing, lo cual la empresa espera la constante
innovacion y aceptacion del producto para llegar a la madurez y reinventarse antes de

que pase a la etapa del declive.



62

5.3.1.5 Clasificacion

Este producto se clasifica como Semidurables, debido a que sobreviven a mas de un
solo uso y son a mediano plazo, aplicando las condiciones de mantenimiento y uso del

mismo.

Tabla 5.4 Decisiones sobre productos
‘ DECISIONES SOBRE PRODUCTOS
Diferenciacion  del | Los productos de la empresa NEB CALZA, se diferenciaran de los modelos

producto de la competencia por sus disefios exclusivos, durabilidad y comodidad.

Marcas, modelos y | NEB CALZA ha creado un buen prestigio en su marca durante el tiempo que

envases tiene en el mercado, debido a que esta registrada legalmente desde 1995.
Cartera de | La cartera de productos que se propone realizar, sera totalmente nuevo para la
productos empresa y exclusiva para el incremento de la cuota de mercado.

Elaborado por: El Investigador

5.3.1.6 Linea de Productos

Se propone utilizar el método de relleno de la linea, debido a que en este método se
aumenta mas elementos dentro de la gama actual del portafolio, con lo cual se

satisface una demanda desatendida en esa linea.

La nueva linea de productos serd para nifios/as en las tallas del 21 al 26 y se incluira en
la linea pequena, por lo tanto a continuacidon se presenta el nuevo portafolio de la

empresa:

* Dentro de la linea pequefia que consta las tallas del 27 al 32 se incluird la

nueva linea de productos que oscilan las tallas del 21 al 26.
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Figura 5.3 Portafolio de productos propuesto

PORTAFOLIO DE
PRODUCTOS DE LA
EMPRESA NEB CALZA
| |
LINEA GRANDE LINEA CUARTERONA LINEA PEQUENA
TALLAS DEL 38 AL 43 TALLAS DEL 33 AL 38 TALLAS DEL 27 AL 32

TALLAS DEL 21 AL 26

Elaborado por: El Investigador

El nuevo producto se ha desarrollado en base a los requerimientos, gustos y las
preferencias de los clientes de la empresa NEB CALZA, considerando el analisis de
las encuestas realizadas a los mismos, en el que se indica que las tallas propuestas
tendran una buena aceptacion en el mercado. También se tomd en cuenta las
respuestas referentes a los colores que mas venden los clientes, asi como las tallas de

calzado pequenas que oscilan entre las tallas de la 21 a la 26.

Como es un nuevo producto que no se ha fabricado antes por parte de la empresa, esto
permitird a los clientes abarcar mas mercados y por ende aumentaran los pedidos, es

decir la cuota de mercado.
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5.3.2 Ventas

NEB CALZA utiliza la fuerza de ventas para que sus clientes mayoristas adquieran
sus productos, en todas sus lineas y creando siempre una expectativa de que modelos

saldran la siguiente temporada; y asi, creando una un deseo de adquirir los mismo.

5.3.2.1 Venta Mayorista

NEB CALZA vendera sus productos a clientes que se encargaran de la
comercializacion del mismo; es decir, NEB CALZA no realiza ventas a consumidores

finales sino que se encarga de la venta unicamente a mayoristas.

5.3.2.2 Venta Personal

NEB CALZA utilizara la técnica vendedor — comprador.
A continuacion se describe cada una de las caracteristicas de la venta personal que la

empresa NEB CALZA utiliza para realizar la misma.

Tabla 5.5 Caracteristicas de la Venta Personal

CARACTERISTICAS DE LA VENTA PERSONAL

Prospeccion La prospeccion de nuevos clientes es importante para la empresa NEB CALZA.
Los propietarios de NEB CALZA en base a su experiencia y conocimiento del
. . mercado buscaran nuevos clientes en la misma zona donde distribuyen actualmente;
Cualificacién/
seleccion es decir, las provincias de MANABI Y PICHINCHA.
Los propietarios de NEB CALZA son sus propios vendedores y conocen los gustos
Venta . .
y preferencias de sus clientes.
Los propietarios de NEB CALZA utilizan una comunicacion personalizada para la
. venta, la cual es mas efectiva que una comunicacion masiva.
Persuasion
Servicio El servicio que se dara a los clientes de NEB CALZA, sera la entrega personal del
nuevo producto, haciendo el seguimiento, retroalimentacion y analisis del mismo.

Elaborado por: El Investigador
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5.3.2.3 Satisfaccion al Cliente
Se presenta los benéficos que brinda la empresa NEB CALZA a sus clientes en la

siguiente tabla:

Tabla 5.6 Satisfaccion Del Cliente

BENEFICIOS DE LA SATISFACCION AL CLIENTE

Primer NEB CALZA tiene clientes con mas de 5 aflos de fidelidad.
beneficio
Segundo NEB CALZA como tiene un buen producto y de calidad la publicidad de boca en boca
beneficio ha sido su mejor carta de presentacion para incrementar su cuota de mercado.
Tercer La alta gama de modelos que ofrece NEB CALZA en todo su portafolio de productos
beneficio permite a la empresa ser vanguardista con sus clientes, y que estén siempre a la

expectativa de que modelos sacaran para obtenerlos.

Elaborado por: El Investigador

5.3.3 Precio

Es un factor muy importante que influye en la decision de compra de las personas. El
tipo de precio que se va a utilizar es el de penetracion, porque se quiere ofrecer los
productos a todo el mercado, con la finalidad de capturar la mayor parte de este, lo que

a la larga resultan menores costos de produccion.

Con este tipo de precio se logra mayores volimenes de venta, lo que ayuda a la

empresa a desarrollar relaciones duraderas con sus clientes.

La fijacion del precio se hace en base al costo del producto cuyo detalle se refleja a

continuacion

Tabla 5.7 Factores que Influyen en la Determinacion del Precio

FACTORES QUE INFLUYEN EN LA DETERMINACION DEL PRECIO

Para fijar el precio en base a los costos de produccion, se realiza verificando todos los
Costos del | costos que incurren en la fabricacion del producto (CF + CV) mas la ganancia

producto estimada.

Elaborado por: El Investigador

La inversion inicial de hormas sera $672 de 48 pares de hormas.
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Tabla 5.8 Presupuesto por cada par de Zapatos en Cuero Natural

PRESUPUESTO POR CADA PAR DE ZAPATOS EN CUERO NATURAL
NINOS
MATERIAL UNIDADES V/TOTAL
Cuero Natural Decimetros 1,5
Forro Metros 0,36
Carton de plantillas Unidad 0,1
Carton de puntas Unidad 0,05
Suelas Unidad 1,8
Pega amarilla Litros 0,1
Pega blanca Litros 0,15
Limpiadores Alogenantes Litros 0,1
Pasadores Unidades 0,15
Cartones (preformadores) Unidades 0,05
Etiquetas Unidades 0,1
Cortado Mano de obra 0,33
Aparado Mano de obra 0,75
Armado y plantado Mano de obra 0,75
Terminado Mano de obra 0,1
Otros gastos(servicios basicos, Costos indirectos de 0,25
gasolina) fabricacion
Cartéon Unidad 0,5
TOTAL $7,14
PRECIO SIN CARTON |  $6,64

Elaborado por: El Investigador



Tabla 5.9 Presupuesto por cada par de zapatos en cuero sintético

PRESUPUESTO POR CADA PAR DE ZAPATOS EN CUERO SINTETICO

NINOS
MATERIAL UNIDADES V/TOTAL
Cuero Sintético Decimetros 0,83
Forro Metros 0,36
Carton de plantillas Unidad 0,1
Cartén de puntas Unidad 0,05
Suelas Unidad 1,8
Pega amarilla Litros 0,1
Pega blanca Litros 0,15
Limpiadores Alogenantes Litros 0,1
Pasadores Unidades 0,15
Cartones (preformadores) Unidades 0,05
Etiquetas Unidades 0,1
Cortado Mano de obra 0,33
Aparado Mano de obra 0,75
Armado y plantado Mano de obra 0,75
Terminado Mano de obra 0,1
Otros gastos(servicios basicos, gasolina) | Costos indirectos de fabricacion 0,25
Cartoéon Unidad 0,5
TOTAL $6,47
PRECIO SIN CARTON $5,97

Elaborado por:

El Investigador
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Tabla 5.10 Presupuesto por cada par de zapatos en lona

EEEE———

PRESUPUESTO POR CADA PAR DE ZAPATOS EN LONA

NINOS
MATERIAL UNIDADES V/TOTAL
Lona Decimetros 0,54
Forro Metros 0,36
Carton de plantillas Unidad 0,1
Cartén de puntas Unidad 0,05
Suelas Unidad 1,8
Pega amarilla Litros 0,1
Pega blanca Litros 0,15
Limpiadores Alogenantes Litros 0,1
Pasadores Unidades 0,15
Cartones (preformadores) Unidades 0,05
Etiquetas Unidades 0,1
Cortado Mano de obra 0,33
Aparado Mano de obra 0,75
Armado y plantado Mano de obra 0,75
Terminado Mano de obra 0,1
Otros gastos(servicios basicos, gasolina) | Costos indirectos de fabricacion 0,25
Cartoéon Unidad 0,5
TOTAL $6,18
PRECIO SIN CARTON $5,68

Elaborado por:

El Investigador
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Tabla 5.11 Presupuesto por cada par de zapatos Mixtos

Presupuesto por cada par de zapatos Mixtos

NINOS
MATERIAL UNIDADES V/TOTAL
Materiales mixtos Decimetros 1,10
Forro Metros 0,36
Carton de plantillas Unidad 0,1
Cartén de puntas Unidad 0,05
Suelas Unidad 1,8
Pega amarilla Litros 0,1
Pega blanca Litros 0,15
Limpiadores Alogenantes Litros 0,1
Pasadores Unidades 0,15
Cartones (preformadores) Unidades 0,05
Etiquetas Unidades 0,1
Cortado Mano de obra 0,33
Aparado Mano de obra 0,75
Armado y plantado Mano de obra 0,75
Terminado Mano de obra 0,1
Otros gastos(servicios basicos, gasolina) Costos indirectos de 0,25

fabricacion

Cartoéon Unidad 0,5
TOTAL $6,74
PRECIO SIN CARTON $6,24

Elaborado por: El Investigador

5.3.4 Plaza

Nuestro producto se enfocara a la zona costa de nuestro pais y

comerciales de la Sierra como el C.C. El Bosque y el C.C.1.

en algunos centros
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NEB CALZA tendra un mercado en la regiéon Costa donde se ve un alto porcentaje de
adquisicion para calzado infantil, especificamente en los lugares de Portoviejo y
Manta, debido a que estos lugares no son tan concurridos y explotados por los
fabricantes ni comerciantes tradicionales de calzado por parte de nuestra competencia

directa.

El producto estara dirigido a personas con un nivel socioeconémico medio alto y son

para edades que oscilan entre los 2 a 6 anos.

Se creara una pagina web para el manejo y administracién de nuestros futuros clientes,

el cual nos ayudara a que mds personas se interesen y deseen adquirir nuestro

producto.
Figura 5.4 Portoviejo
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5.3.5 Promocion

Estrategia Publicitaria de introduccion: en esta etapa se promocionard el producto a
nuestros clientes, tomando en cuenta que somos productores y que nuestro producto

aparte de ser de buena calidad es accesible con relacion a otros de similares

caracteristicas porque no somos intermediarios.

Tabla 5.12 Estrategias de Promocion

ESTRATEGIAS DE PROMOCION

ESTRATEGIA EXPLICACION COSTO GRAFICO
Por cada 2 docenas se Se proyecta vender 100 docenas
obsequiar 1 par adicional mensuales del nuevo producto, en
hasta lograr posicionar el los cuales se entregaran 50 pares $95,00
nuevo producto. gratis, a un costo de $1,90, que es
el costo de la suela.
Respuesta rapida a todos Esta estrategia no tendrd ningln
los requerimientos del costo adicional, se hara de una | $0,00
cliente. manera mas agil los pedidos.
Exclusividad en la compra | A cada cliente se le presentara $0,00
de los modelos. modelos diferentes para que no
exista rivalidad
Prioridad en las entregas Existira una mayor prioridad en la
de pago al contado. venta de zapatos al contado que a $0,00
crédito.
Por compras en efectivo El descuento ayudara a ahorrar el
_—
un 4% de descuento. dinero que se gastaria en una $0,00 r I:-
cambiaria de cheques.
Por la primera compra de La entrega de llaveros ayudara a
zapatos pequefios de 2 posicionar la marca de la empresa
docenas gratis 1 llavero en la mente de sus clientes y con $50,00
con la marca de la esto recordaran los productos de la
empresa, esto es para misma; en los cuales se entregaran
incentivar a nuevos 50 llaveros gratis, a un costo de
clientes $1,00.
TOTAL $145,00

Elaborado por: El Investigador
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En la estrategia de obsequiar 1 par adicional por la compra de 2 docenas no
representaria mayor costo para la empresa, debido a que se puede implementar ese
método con los empleados; es decir, se les dice que por cada 2 docenas que corten,
aparen, armen o planten deberan hacer un par maés. Los materiales a utilizar son parte
de los sobrantes de la produccion regular. El tnico costo en el que se incurrird serd en
la suela, porque la suela no la fabrica la empresa, lo que representa un valor de $1,90

por cada una.

En esta otra estrategia en la que incurra costos la empresa, que es por la primera
compra de zapatos pequetios de 2 docenas gratis 1 llavero con la marca de la empresa,
esto es para incentivar a nuevos clientes no representard un costo mayor; porque se
mandara a realizar los llaveros por docenas en las cuales le saldria un valor de $2,00
por llavero y este pequefio valor serd de gran ayuda para incentivar a nuestros clientes
que cuando compren el nuevo producto de la empresa NEB CALZA tendran a arte de

beneficios obsequios.

5.4 Calculo de la cuota de mercado.

Para el calculo de la cuota de mercado se toma en cuenta el total de nifios de Manabi y

Pichincha de la PEA.

Los competidores mas fuertes son de Ambato pero también existe una pequefia parte
de Perti, pero en Ecuador existen 513 fabricantes de calzado registrados legalmente

segun datos de la CALTU.
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Segun la CALTU el 44% de la produccioén de calzado Nacional es de Tungurahua,
28°000.000 de pares de zapatos se produce anuales en Ecuador en los cuales

12°320.000 pares se produce en Tungurahua.

Figura 5.7 Porcentaje de Fabricacion Calzado

PORCENTAJE DE FABRICACION DE
CALZADO ANUALES EN ECUADOR.

M OTRAS PROVINCIAS
MTUNGURAHUA

Elaborado por: El Investigador

Los principales competidores de la empresa NEB CALZA, en los sectores clave son 2,
las familias Pillajo y Mera. Quienes se dedican a la comercializacion, puesto que al no
tener fabrica compran a pequenos talleres de personas que no pagan ningun tipo de
impuesto, seguro de obreros ni permisos de funcionamiento. Lo cual representa para
ellos una ventaja en el precio del producto que esta por debajo de la empresa NEB
CALZA.

A continuacién se muestra la cuota de mercado actual de las empresas analizadas:
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Tabla 5.13 Cuota de mercado de la empresa “NEB CALZA”

CUOTA DE MERCADO DE LA EMPRESA “NEB CALZA”

EMPRESAS NUMERO DE PARES ANUALES PORCENTAIJE
NEB CALZA 24000 18,2%
FAMILIA MERA 36000 27,3%
FAMILIA PILLAJO 72000 54,5%
TOTAL 132000 100%

Elaborado por: El Investigador

Figura 5.8 Cuota de Mercado de NEB CALZA

CUOTA DE MERCADO DE LA EMPRESA
“NEB CALZA”

MNEBCALZA MFLIAMERA “FLIAPILLAJO

55%

Elaborado por: El Investigador

Incrementado en el portafolio de la empresa NEB CALZA el nuevo producto en las
tallas del 21 - 26, se espera aumentar la cuota de mercado, elaborando 300 pares
semanales. Con esta proyeccion la cuota de mercado queda representada de la

siguiente forma:
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Tabla 5.14 Estimacion del aumento de la cuota de mercado de la empresa “NEB CALZA”

ESTIMACION DEL AUMENTO DE LA CUOTA DE MERCADO DE LA EMPRESA “NEB
CALZA”

NEB CALZA TOTAL DE PARES DE PORCENTAJE
ZAPATOS
Tallas del 27 al 42 24000 18,2%
Tallas del 21 al 26 14400 8,03%
(Nuevo producto)
TOTAL 38400 26,23%

Elaborado por: El Investigador

Figura 5.9 Estimaciéon de Aumento Cuota

ESTIMACION DEL AUMENTO DE LA CUOTA DE
MERCADO DE LA EMPRESA “NEB CALZA”

MNEB CALZA MFLIAMERA  “FLIAPILLAO

Elaborado por: El Investigador

Del presente andlisis podemos indicar, que la empresa NEB CALZA gracias al
incremento de sus productos para la comercializacion aumentara su cuota de mercado
en un 8,03% en relacidn a sus principales competidores. Esto lo conseguira gracias a la
implementacion de estrategias de comercializacion y el compromiso de sus

colaboradores y empleados.



CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 Conclusiones

Se confirma que la teoria permite definir claramente cémo se debe estructurar una
correcta cuota de mercado respetando los gustos preferencias y necesidades de los
clientes, sin descuidar costos y manteniendo la imagen ya posicionada de NEB

CALZA.

La expansion comercial de la marca NEB CALZA con sus nuevos productos dara la
posibilidad de aumentar su participacion en otros mercados locales, lo que permitira
una mejor administracion y con ello seguir creciendo tanto en infraestructura fisica

como por renombre en el ambito del sector calzadista.

Aplicando en su totalidad la metod6loga definida, se consigui6 obtener informacion de
primera mano que ayud¢ a definir y alinear el portafolio de productos, con la teoria la
propuesta, que en base a los gustos y preferencias de los clientes, se pudo alinear con

los modelos y la produccion en NEB CALZA.

El desarrollo de la propuesta en base al incremento de la cuota de mercado permitira
recompensar las necesidades, gustos y preferencias de sus actuales clientes, generando

76
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una relacion de fidelidad gracias a que la empresa ofrece todo un portafolio amplio de

productos tanto como para adultos como para nifios.

La alta rotacion de productos que experimenta el sector calzado y la competencia
desleal son factores criticos que NEB CALZA tiene que afrontar al introducir nuevos
productos. El aumento de cuota permite que se ofrezcan modelos a sus clientes en

manera de pre-venta para generar exclusividad y evitar las copias.

6.2 Recomendaciones

A pesar de que NEB CALZA, ha desarrollado por afios, productos de calidad, debera
mejorar su presentacion en todos sus productos, poniendo especial atencidon en su

nuevo producto para asi llegar de mejor manera en el mercado.

Para el aumento de los volimenes de produccion esperados con la expansion de la
cuota de mercado, se recomienda que los propietarios de la empresa consideren el
incrementar personal y tecnificar varios de los procesos de produccion con

maquinaria.

Todas las estrategias de comercializacion que se detallan en el presente documento
han sido sustentadas gracias al conocimiento de los propietarios de NEB CALZA en el
mercado, ademds son las solicitadas por los clientes, por lo cual la sugerencia de

aplicacion de las mismas es de vital importancia para generar el aumento de cuota.
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Conforme a lo desarrollado en la propuesta y sustentado tanto en las encuestas como
en las estrategias comerciales planteadas de conseguirse una buena aceptacion en el
mercado, se deberd tomar en cuenta los colores y modelos mencionados por sus
clientes, lo que ayudaria a tener una mejor aceptacion y posicionamiento del nuevo
producto. Con esto se potencializaran las ventas que actualmente estan limitadas a 2

regiones geograficas del Ecuador

El aumento de la cuota de mercado con los nuevos productos generard mas fuentes de
empleo, por esta razéon se recomienda considerar el espacio fisico a utilizarse para

cumplir con la demanda esperada del nuevo producto en la empresa.
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ANEXOS
ENCUESTA A CLIENTES
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ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ENCUESTA REALIZADA LOS CLIENTES DE LA EMPRESA
NEB CALZA DE LA CIUDAD DE AMBATO

¢ Estimado Cliente:

La presente informacion serd utilizada para la elaboracion del proyecto de
investigacion previo la obtencion del titulo de Ingeniero Comercial.

¢ Recomendaciones

Por favor contestar con la mayor sinceridad posible.

* Objetivos:
o Obtener informacion actual sobre la situacion en la que se encuentra
comercialmente la empresa NEB CALZA.

o Determinar que productos necesitan los clientes para ser
implementados dentro de la nueva linea de productos de la empresa

NEB CALZA.
e Datos Personales
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Cuestionario

. Indique la region geografica a la que usted pertenece.

1. Costa
2. Sierra
3. Oriente

(Esta usted de acuerdo con los modelos que comercializa la empresa
actualmente?
1. Totalmente en desacuerdo
En desacuerdo
Ni de acuerdo ni en desacuerdo
De acuerdo
Totalmente de acuerdo

bl

. Indique cual es su percepcion en lo referente a la calidad de los productos de

la empresa NEB CALZA?

1. Buena
2. Regular
3. Mala

.Con que frecuencia compra usted calzado?

1. Trimestral:
2. Semestral:
3. Anual;

,Cuantas docenas de pares compra al mes actualmente a NEB CALZA?

1. De0al00

2. De 100 a 150
3. De 150a200
4. De 200 a mas

. Como son los pagos que usted realiza a NEB CALZA?

Contado

Dentro de los 30 primeros dias de realizada la compra
Dentro de los 45 primeros dias de realizada la compra
Dentro de los 60 primeros dias de realizada la compra

b=

. De las siguientes tallas de zapatos para nifos, cuales son las mas vendidas

mas actualmente?

1. 18-20
2. 21-26
3. 27-32
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8. Los precios que tiene la Empresa NEB CALZA en relacion a sus
competidores son:

1. Altos

2. Medios

3. Bajos

9. Que factor es el que mayormente incide en usted al momento de la decision
de compra.

1. Precio

2. Diseio

3. Modelo

4. Calidad

10. Le gustaria que existiera una gran variedad de disefios al momento de
realizar la compra?

1. Si
2. No

11. Que colores le gustaria que predominen en el calzado para nifos?

NINO NINA
| N | N
2ttt eeeenenenenensnsnsnsnrsasnsnsnans 2ttt eeeenenenenensnsnsnsnrsasasnsnans
Bim et teeeeenenenenencnsnsesnrsasnsnsnnns Bim et teeeeeeenenencnrnsnrnsnrsasnsnsnnns
Bimeeeeeeeenenenensnsnsasasasasasnsnsnses Bimeeeeeeeeenenenenensnsnsesnsasasasnsnses

12. De la siguiente lista de materiales seleccione usted cual le gustaria que sean
elaborados los zapatos para nifos en la empresa NEB CALZA?

1. Cuero natural
2. Cuero sintético
3. Lona

4. Mixtos

13. Esta de acuerdo con la rotacion de productos que ofrece la empresa NEB
CALZA?
1. Totalmente en desacuerdo
2. En desacuerdo
3. Nide acuerdo ni en desacuerdo
4. De acuerdo
5. Totalmente de acuerdo

14. ;Qué tipo de calzado usa frecuentemente?
1. Casual
2. Vestir/ Diario
3. Sport
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15. ;La marca infiere mucho en la compra de su calzado?
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ENTREVISTA A PROPIETARIOS DE NEB CALZA
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ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ENTREVISTA A LOS PROPIETARIOS DE LA EMPRESA NEB
CALZA

. Estimados Senores:

La presente informacion sera utilizada tinicamente para fines educativos. Por favor

contestar con la mayor sinceridad posible.

. Datos Personales

NOMDBIE: ..ueiiiiie e
Apellido: ..o
Edad: ...

1. (Qué funcion desempeiia dentro de la empresa?
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4. (Por qué motivos no fabrican zapatos con tallas del 21 al 26?

11. ;Creé¢ Ud. Que es la cantidad correcta para la fabricacion que tiene
actualmente?

12. ;Creé Ud. Que si aumentaria su portafolio de productos, necesitara mas
colaboradores?



