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RESUMEN EJECUTIVO

Nogatex S.A. es una empresa textil que se dedica a la fabricacién y comercializacién de
productos de lenceria para el hogar tales como sabanas, almohadas, edredones, caminos de
mesa, entre otros. Tiene 7 afos de funcionamiento en el mercado ecuatoriano, y cuenta con
tres locales comerciales en la ciudad de Quito, Guayaquil y Cuenca donde ofrece al publico,

los productos que fabrica en su taller.

Nogatex S.A. ha venido creciendo a un ritmo muy bajo durante sus 7 afios de
funcionamiento, pues crece en promedio un 1,25% anual. Esto, gracias a la falta de acciones
de marketing que den a conocer y a posicionar la marca de la empresa en la mente de los

consumidores.

Dado que el principal problema de la empresa es su falta de comunicacién externa, para asi
lograr darse a conocer y mejorar su crecimiento, se ha visto la necesidad de crear e
implementar un plan de marketing que permita a la empresa darse a conocer y posicionarse
en el mercado, fidelizar clientes y atraer nuevos clientes, incrementar sus ventas y por ende,

mejorar su crecimiento.

Como primera etapa es necesario un proceso previo de estudio y reflexion de la situacion de

la empresa para poder crear estrategias que sean la directriz en el proceso para incrementar

el nivel de notoriedad de la marca para fidelizar y atraer nuevos clientes.
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En los aspectos mds importantes del estudio, se detecté que la empresa tiene falla en el
nimero de empleados capacitados a nivel nacional para el disefio y la conexién con los
proveedores, como una medida de guardar informacién celosa para la exclusividad. Sin
embargo, esta medida es algo conflictiva pues en caso de que llegase a faltar la persona

encargada no habria quien pueda realizar dicho trabajo.

Nogatex S.A. no cuenta con un departamento de marketing, es por ello, que nunca antes
habia realizado ninguna actividad de marketing. Pues ahora cuenta con uno que tiene varias
actividades entre ellas, el darse a conocer en centros comerciales, mediante vallas
publicitarias, creando su propia pagina web donde se hace exhibicién de sus productos y se
mantendra contacto con los clientes, ademds se hard uso de las redes sociales ya que han

demostrado su efectividad en el marketing.

Se han designado 39,190.00 ddlares para la inversién. Se ha proyectado ventas para el
siguiente afio de implantacion del plan de marketing, y se ha demostrado que se obtendr el

crecimiento esperado.



INTRODUCCION

Al ser un Plan de Marketing una herramienta fundamental en el crecimiento y expansion de
cualquier empresa es necesario crearlo para Nogatex S.A. ya que es una compaiiia que se
encuentra en etapa de crecimiento y que tiene como objetivo llegar a ser la empresa lider en
produccién y comercializacién de productos de lenceria para el hogar a nivel nacional
utilizando el conocimiento y la experiencia como factor de crecimiento y diferenciacién, y
al tener presencia en las tres principales ciudades del pais con locales propios que atienden

directamente a los clientes.

Se caracterizan por la buena calidad de sus productos y por el cumplimiento en los tiempos
de entrega establecidos, excediendo las expectativas de los clientes. Para cumplir esta
premisa el personal se enfoca en dar lo mejor de si para lograr ofrecer al cliente un producto
perfeccionado y de su agrado siempre diferenciado y de la mejor calidad trabajando
continuamente con los altos mandos de la empresa para lograr el éxito de cada uno de los
procesos de produccion y comercializacion que se llevan a cabo dentro de las instalaciones

de la empresa.

Sin embargo, es necesario que exista un plan de marketing el cual permita llevar los procesos
anteriormente mencionados de una forma debidamente planificada e implementarlos con
éxito. Es fundamental que la empresa tenga una guia a seguir para que pueda focalizar de

forma efectiva el trabajo empleado.
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El plan de marketing requiere un proceso previo de estudio, reflexion de la situacién y sobre
todo de toma de decisiones que es la parte relevante que se tomard en cuenta para la

elaboracion de este plan.

Se busca establecer las pautas que se van a seguir y de esta manera gestionar el crecimiento
de la empresa de una manera estratégica para apoyar los objetivos corporativos enfocados
en el mercado, generando unidad en el equipo de trabajo para que el mismo este alineado

con la vision de la empresa.



1.1

1 ANALISIS DEL ENTORNO

ANALISIS EXTERNO

Las empresas son sistemas que interactiian con el ambiente en el que se desarrollan y
al mismo tiempo dependen en gran medida de dicho ambiente. Es por eso que se puede
afirmar que las decisiones de las empresas estdn altamente influenciadas por ciertos
factores que se encuentran en su alrededor. A continuacién se presenta algunos de los

factores que afectan las decisiones de las empresas en el Ecuador.

1.1.1 Factores Demograficos

La Repiblica del Ecuador es un pais situado en la parte noroeste de América del
Sur. Ecuador limita al norte con Colombia, al sur y al este con Peru y al oeste
con el océano Pacifico. EI pais tiene una extension de 256.370 km? y una
poblacién de 16.158.403 segtn los datos publicados en la pagina web oficial del

Instituto Nacional de Estadisticas y Censos.

El territorio ecuatoriano se divide en 24 provincias, las cuales se dividen en
cantones, los mismos que se dividen en parroquias, las que a su vez se dividen

en urbanas o rurales.
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Figura 1: Mapa Politico del Ecuador
Fuente: (Mapas del Mundo, s.f.)

Estructura de la Poblacion

De acuerdo a los resultados del censo de poblacién y viviendo realizado en el
afio 2010, publicados por el INEC se indica que el 49.6% de la poblacion
ecuatoriana son hombres, mientras el 50.4% son mujeres. Siendo la edad
promedio de 28 afios. La tasa de analfabetismo es del 6.8% siendo asi, una de

las menores cifras en América Latina.

Un dato muy interesante que revela el censo de poblacion y vivienda del 2010
es que en el Ecuador existen 3.804.976 mujeres en edad productiva es decir entre

los 15 y 49 afios de edad.

La expectativa de vida de los ecuatorianos es de 73 afios para los hombres y 78

afios para las mujeres.
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La siguiente figura presenta la estructura de la poblacién econdmicamente activa

en el Ecuador.

W Poblacién Total (PT)

W Poblacion en Edad de Trabajar (PET)

I Poblacién Econdmicamente Activa (PEA)
. Poblacion Economicamente Inactiva (PEI)

7.177.683 7305.816
5659488 5.834.978

3.85047

2.242.756

Figura 2: Poblacion economicamente activa en el Ecuador

Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos - INEC, 2010)

En la figura anterior se puede observar que la poblacién econdmicamente activa
representa un 48.97% de la poblacién total siendo un 26.58% poblacion
masculina econdmicamente activa y el 22.39 % poblacion femenina

econdmicamente activa.

1.1.2 Factores Politicos

Se puede mencionar dentro de los factores politicos del Ecuador que el actual
Estado Ecuatoriano estd conformado por cinco poderes estatales: el Poder
Ejecutivo, el Poder Legislativo, el Poder Judicial, el Poder Electoral y el poder

de participacion ciudadana.

Dentro de la funcidn ejecutiva estd se encuentra delegada al Presidente de la
Republica, actualmente ejercida por Rafael Correa acompanado de su

vicepresidente, actualmente ejercido por Jorge Glas, elegido para un periodo de
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cuatro afios. Es el Jefe de Estado y de Gobierno, es responsable de la
administracién publica, nombra a los secretarios nacionales, ministros
coordinadores, ministros de Estado y servidores publicos. Asi mismo el
presidente de la republica es quien define la politica exterior, designa al Canciller
de la Republica, asi como también embajadores y consules. Adicionalmente,
ejerce la méxima autoridad sobre las Fuerzas Armadas del Ecuador y la Policia

Nacional del Ecuador, nombrando a sus autoridades.

La Funcidn legislativa estd a cargo de la Asamblea Nacional Constituyente, que
se integrara por asambleistas elegidos para un periodo de cuatro afios. Quince
asambleistas elegidos en circunscripcion nacional. Dos asambleistas elegidos
por cada provincia, y uno mas por cada doscientos mil habitantes o fraccién que
supere los ciento cincuenta mil, de acuerdo al dltimo censo nacional de la

poblacién.

La Funcién Judicial del Pais estd conformada por el Consejo de la Judicatura
como su ente principal y por la Corte Nacional de Justicia. La representacion
juridica la hace el Consejo de la Judicatura, sin perjuicio de la representacién

institucional que tiene la Corte Nacional de Justicia.

La Corte Nacional de Justicia estd integrada por 21 jueces elegidos para un
término de nueve afios. Serdn renovados por tercios cada tres afios, conforme lo
estipulado en el Cédigo Orgénico de la Funcién Judicial. Estos son elegidos por
el Consejo de la Judicatura conforme a un procedimiento de oposicion y méritos.

No son susceptibles de reeleccion.
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La funcién Participaciéon Ciudadana estd conformada por El Consejo de
Participacién Social y Control Ciudadano, la Defensoria del Pueblo, la
Contraloria General del Estado y las superintendencias. Sus autoridades
ejerceran sus puestos durante cinco afios. Este poder se encarga de promover
planes de transparencia y control publico, asi como también planes para disefiar
mecanismos para combatir la corrupciéon, como también designar a ciertas
autoridades del pais, y ser el mecanismo regulador de rendicién de cuentas del

pais.

El Poder Electoral funciona y entra en autoridad solo cada 4 afios o cuando hay

elecciones o consultas populares.

La empresa NOGATEX S.A., se encuentra ubicada en el sector textil, y su
actividad principal es la produccién y comercializacién de productos para el
hogar, es importante el conocer que leyes e instituciones regulan este sector para
apegarse a sus normas y cumplirlas, para ello existe el Ministerio de Industrias

y Productividad, en donde su mision es la de:

Impulsar el desarrollo del sector productivo industrial y artesanal, a través de
la formulacién y ejecucion de politicas publicas, planes, programas y
proyectos especializados, que incentiven la inversién e innovacién
tecnoldgica para promover la produccién de bienes y servicios con alto valor
agregado y de calidad, en armonia con el medio ambiente, que genere empleo
digno y permita su insercion en el mercado interno y externo. (Ministerio de
Industrias y Productividad, s.f.)



1.1.3 Factores culturales

Ecuador es una nacién multiétnica y pluricultural, con influencias del pueblo

espaiol, y con las tradiciones ancestrales de pueblos precolombinos.

Su poblacién sobrepasa los 16 millones de habitantes. De ella, méds de 6 millones

y medio viven en la Sierra.

En la Costa del Pacifico la cifra se acerca a los 6 millones y medio. En la

Amazonia hay méas de 800 mil habitantes, y en Galapagos cerca de 20 mil.

Segun datos del instituto Nacional de Estadisticas y Censo (INEC) en su censo
de poblacién y vivienda del 28 de Noviembre de 2010, que se llevd a cabo en
todo el pais se establecié mediante la siguiente pregunta: Como se identifica
usted SEGUN SUS COSTUMBRES Y CULTURA, dejando una brecha abierta
a que la persona pueda identificarse mas alld de su color de piel y sus raices a

sus costumbres y cultura propia del individuo.

Cabe recalcar que, el ecuatoriano promedio desconoce razas o etnias bajo el
concepto de que toda persona es mezcla de etnias durante su historia, causando
una variacion en las cifras obtenidas anteriormente que no reflejan castas o
apariencias fisicas, sino culturas. Asi, quedo determinado que los grupos étnicos

existentes en Ecuador bajo este concepto son los siguientes:



Autoidenticacion de la poblacion

Censos 2001 - 2010*

71,9%
TT4%

Mestizo

Montubio 74%
En &l 2001 no & preguntd

Afroecuatorianc
Afrodescendiente

1.2%
50%

Indigena 7.0%
6,8%
Blanco 6.1%
10,5%
Otro

*Para el 2010 la Autoidentificacién es segin cultura y costumbres
m2010 w2001

Figura 3: Autoidentificacion de la Poblacion

Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos - INEC, 2010)

Los latinos en su mayoria, son descendientes de espafioles y otros paises
europeos. Pero también destacan un numero notable provenientes de

norteamericanos, del cono sur de América y drabes en baja medida.

El afro ecuatoriano o afro descendiente tienen origenes de africanos

subsaharianos.

Los montubios, son habitantes rurales de los interiores de las provincias de la

costa ecuatoriana.

Los mestizos son descendientes de la mezcla de indigenas o amerindios con

latinos.
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Idiomas: Espafol Castellano (oficial), lenguas indigenas (especialmente

Quichua)

1.1.4 Factores Socio — Econéomicos

En el Ecuador, a través de los afios se han vivido ciertos tipos de desarrollo como
modos de vida de la sociedad dentro de las cuales se han implementado modelos
econdmicos como pueden mencionarse, el prehispanico, colonial, primario agro

exportador, industrializacion por sustituciéon de importaciones y el neoliberal.

De estos los dltimos cuatro, han causado algunos efectos en la economia y
sociedad como; la extraccidén permanente de recursos y talentos, vaciamiento de
la economia nacional, el ordenamiento del territorio en funcion de centralidades
monopolicas y extractivas, la concentracion y monopolizacion de los medios de

produccion en grupos de poder politico, la exclusion social y econdmica.

Hoy en dia y después de haber vivido el proceso de la revolucion ciudadana
ecuatoriana, Rafael Correa como actual presidente de la reptblica ha propuesto
y desarrollado el modelo de la economia social y solidaria. La dltima década
registra en América Latina una presencia creciente de practicas y discursos
asociados a algunos de estos nombres: economia solidaria, economia popular,
economia popular y solidaria, economia social y solidaria, entre otros “A esto

han contribuido cinco circunstancias interrelacionadas:

e La creciente incapacidad del modelo neoliberal de mercado para resolver

la cuestién social que genera. Efectivamente, con o sin crisis financiera,
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se ha venido profundizando una crisis de reproduccién de la vida humana,
generando una pérdida de legitimidad del sistema de mercado global y

espacio para acciones correctivas desde el Estado o la Sociedad,;

La subsecuente incapacidad del Estado para atender a esa necesidad
masiva de accién asistencial, y la percepcion de que el mercado excluye
masas crecientes de trabajadores y consumidores de manera estructural,
por lo que las acciones compensatorias —re distribuidas o filantrépicas- no
resuelven la pobreza, la desigualdad o la exclusién (sobre lo cual

atestiguan las ya consideradas inalcanzables “metas del milenio”);

La persistente voluntad social de los movimientos auto convocados al Foro
Social Mundial para incluir en su agenda la buisqueda de propuestas
alternativas para la economia, abriendo la posibilidad de convergencias
ideoldgicas y practicas a partir de la serie de posiciones contestatarias que

representan;

La voluntad politica manifestada por sus reiteradas apuestas electorales y
las asambleas constituyentes en tres paises que se adscriben a la idea de un
socialismo del Siglo XXI (Bolivia, Ecuador, Venezuela), en el sentido de
afirmar las formas no capitalistas de organizacion econdmica:
cooperativas, comunitarias, asociativas, renovadas empresas publicas, y la
perspectiva del cambio de sentido del sistema econdmico como un todo
(Sumak Kawsay, soberania en un estado multinacional, pluralismo

cultural);
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e [a emergencia en el Norte de dos propuestas para atender la brecha entre
las necesidades y los resultados del Mercado y el Estado: el Tercer Sector
y la Economia Social y Solidaria, divergentes pero ambas con vocacién de
asociarse a través de las fundaciones y programas de cooperacién con
algunas de las perspectivas sefialadas mads arriba, si bien sin una agenda de
transformacién revolucionaria de las estructuras. Mientras el Tercer
Sector propone proveer o los necesitados mediante dones asimétricos, la
Economia Social y Solidaria propone avanzar con la solidaridad
democratica por el cumplimiento de los derechos ciudadanos” (Laville,

2009).

El texto de la Constitucién Ecuatoriana presenta una definicién sustantiva de
economia, que se puede resumir como el sistema de instituciones, valores,
normas y practicas que organizan los procesos de produccién, distribucion,
circulacién y consumo dentro de un malla de relaciones de cooperacion de los
trabajos humanos entre si y con la naturaleza y cuyo sentido es la reproduccién
y desarrollo de la vida. La Constitucion del Ecuador indica en su articulo 283
que “EL SISTEMA ECONOMICO ES SOCIAL Y SOLIDARIO”. Asimismo
especifica en su articulo 276 “El régimen de desarrollo tendrd los siguientes

objetivos:

1. Mejorar la calidad y esperanza de vida, y aumentar las capacidades y
potencialidades de la poblacién en el marco de los principios y derechos que

establece la Constitucion.



13
2. Construir un sistema econdémico, justo, democratico, productivo, solidario y
sostenible basado en la distribucion igualitaria de los beneficios del
desarrollo, de los medios de produccion y en la generacién de trabajo digno

y estable.” (...)

Al definir el sistema econdémico por su relacién con la sociedad, por su valor
central y por sentido antes que por determinada institucionalidad prefijada
ideolégicamente (como es el caso de neoliberalismo con respecto al mercado
total), los constituyentes adoptaron una definicién sustantiva y plural de
economia, que no se define por los procedimientos de calculo e instituciones de
asignacion 6ptima de recursos sino por garantizar de manera solidaria el sustento
de todos los ciudadanos combinando diversas formas de organizacién

econdmica:

Art. 283.- El sistema econdmico es social y solidario; reconoce al ser humano
como sujeto y fin; propende a una relaciéon dindmica y equilibrada entre
sociedad, Estado y mercado, en armonia con la naturaleza; y tiene por
objetivo garantizar la producciéon y reproduccion de las condiciones
materiales e inmateriales que posibiliten el buen vivir. (...) (Asamblea
Constituyente, s.f.)

El Buen Vivir es un concepto colectivo, un modo de vida en convivencia cuya
concrecion serd definida a lo largo de la historia por el pueblo ecuatoriano, y que
no se reduce a las preferencias de los consumidores limitados por la escasez de
sus recursos. En tal sentido, la Constitucion establece que las politicas publicas
(y por tanto su orientacion del Buen Vivir) deberdn ser definidas

participativamente.
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Es fundamental tener presente que consolidacién, crecimiento, desarrollo y
complejidad de la economia popular y solidaria implica no sélo trabajar sobre
las cooperativas, asociaciones y comunidades ya existentes, sino propiciar la
asociacion, la cooperacién y formas no destructivas de competencia entre los
actores de la economia popular en sentido amplio, superando realmente la brecha
entre politicas “sociales” y “econémicas”. Pero esto no puede decidirse en una
mesa de debate de elites profesionales, sino que requiere la activa participacion
de los actores populares, en particular de los colectivos que tienen propuestas

culturales y sociales alternativas.

Lejos de limitarse a la promocién de micro emprendimientos, microcréditos, etc.
aislado, una politica de economia social y solidaria debe definirse y operar
construyendo tramas en territorios, buscando la coherencia entre sistemas de
necesidades y capacidades. Pero ademds su alcance es mucho mas amplio: debe
incidir en los entornos locales (la eficiencia y sostenibilidad de los
emprendimientos puede depender mucho més de su entorno inmediato que de la
gestion interna), en el sistema de precios, particularmente de los salarios, en el
sistema fiscal y tributario, en la politica de comercio exterior, en la composicion
y sentido de la inversion y el consumo, en el logro de la soberania alimentaria y
energética, valores colectivos que no puede reducirse a la suma de preferencias

individuales o locales.
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1.2 MARCO DE ANALISIS AMBIENTAL

1.2.1 Ambiente internacional

En la historia se puede ver que las empresas textiles ecuatorianas concentraron
la mayor parte de sus ventas en el mercado local, aunque siempre ha existido

vocacién exportadora.

Siendo asi, que en el afio 2000, momento en el que Ecuador adopté la
dolarizacién, se produce un incremento de las exportaciones del 8,14% con
relacion a las de 1999, lo que marca una tendencia que empez6 a ser normal
durante este nuevo milenio; tinicamente en el 2002 se produce una disminucién
de las exportaciones textiles, rapidamente recuperada en los siguientes dos afios,
llegando a exportar cerca de 90 millones de délares en el 2004, superando el pico

mads alto en los dltimos 10 afios (1997 — 82 millones de ddlares exportados).

Consientes que el desarrollo del sector esta directamente relacionado con las
exportaciones, se puede afirmar que los industriales textiles han invertido en la
adquisicion de nueva maquinaria que les permita ser mas competitivos frente a

una economia globalizada.

Asi mismo, se cree conveniente que se debe invertir en programas de
capacitacion para el personal de la empresa NOGATEX S.A., con el afdn de
incrementar los niveles de eficiencia y productividad; la intencién es mejorar los

indices de produccidn actuales, e innovar en la creacion de nuevos productos que
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satisfagan la demanda nacional para en un futuro poder llegar al mercado

internacional.

Loégicamente este esfuerzo para ser competitivos debe ser compartido, lo que

quiere decir es que se necesitara la intervencién y ayuda por parte del gobierno.

El requerimiento que el sector textil, hace que se tomen medidas referentes al
costo pats, el cual generaria una gran oportunidad si este disminuye hasta llegar
al menos a los niveles de la region, especialmente en lo que respecta al costo
laboral, de energia eléctrica, las tarifas en telecomunicaciones y los fletes del
transporte de carga, que son algunos de los principales rubros que afectan los
costos de produccion de la industria textil. Asi mismo, se requiere un régimen
laboral flexible y una Aduana que facilite el comercio exterior, que erradique el

contrabando y que sea incorruptible.

No obstante, otro factor fundamental para seguir creciendo como participantes
en el mercado externo, es que el Gobierno Nacional negocie acuerdos
comerciales con los paises que demandan los productos ecuatorianos y que
ofertan lo que se requiere aqui en Ecuador. Entre los paises o bloques
econdémicos mds importantes comercialmente hablando se encuentran Estados
Unidos, la Unién Europea, Venezuela, México, Canadd y Centroamérica; por
tanto, el Ecuador debe procurar acuerdos con estas naciones que garanticen a los
productos ecuatorianos un acceso preferencial a sus mercados a largo plazo,
enmarcados en una normativa clara que genera un ambiente de certidumbre y

seguridad para las empresas ecuatorianas y las inversiones.
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La intencién es fortalecer los lazos comerciales con los paises Andinos, para
ampliar las exportaciones a otras latitudes para poco a poco llegar a més paises

latinoamericanos y europeos.

1.2.2 Ambiente nacional

El inicio del sector textil en Ecuador se desarrolla en la época de la colonia,
desde entonces ha estado muy arraigado en la economia ecuatoriana. Sin
embargo, su influencia en la misma ha ido perdiendo peso en las tultimas dos
décadas principalmente por el estancamiento, a la hora de introducir nuevas
tecnologias que redujesen el coste del producto, como por la introduccién de los
nuevos operadores en el mercado mundial del textil, principalmente los paises

asiaticos.

En la actualidad el sector textil ecuatoriano estd viviendo un proceso de
transformacion hacia una mayor industrializacién y una reduccién de costos que
permita a las empresas del pais competir con sus socios mds cercanos, Perd y

Colombia, y en menor medida con Brasil.

La diversificacion en el sector ha permitido que se fabrique un sinnimero de
productos textiles en el Ecuador, siendo los hilados y los tejidos los principales
en volumen de produccién. No obstante, cada vez es mayor la produccién de
confecciones textiles, tanto las de prendas de vestir como de manufacturas para

el hogar.
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El principal problema con el que se encuentra la industria textil ecuatoriana, es
la falta de personal calificado, asi como las nuevas medidas que ha estado
introduciendo el actual gobierno durante los dltimos afios para proteger la
balanza de pagos, que han conllevado a un aumento de los costos de los
productos importados, tanto de las materias primas como de las prendas o
productos terminados. Esta proteccion mediante diversos aranceles y la
salvaguardia general a las importaciones, ha conseguido reducir en mas de un
50% las importaciones de productos textiles terminados. Sin embargo, también
ha provocado una disminucién de las exportaciones, esencialmente por el
aumento de los costos de las materias primas importadas que son necesarias para

la produccidn, asi como por los efectos derivados de la crisis internacional.

Este proteccionismo a favor de la industria local, puede conllevar, si no se toman
las medidas correctas, hacia un nuevo estancamiento en la introduccion de las
nuevas tecnologias, asi como de la variedad de productos producidos. El
principal motivo, es el acomodamiento de las empresas locales en un sistema de
precios elevados, que hace que no se busque una mejora de la competitividad.
Sin embargo, este efecto se puede eliminar si desde el estado se incentiva a tomar

el rumbo de desarrollar una industria textil de disefio, calidad y precio.

El Gobierno ecuatoriano ha intentado poner en valor la produccién nacional, a
través del certificado “;Mucho mejor! si es hecho en Ecuador” y con las politicas
arancelarias con las que pretende proteger la produccién nacional, respecto a las
importaciones, principalmente de China y EE.UU. Con exportaciones valoradas

en 161,25 millones de ddlares, la industria de la confeccion representa el 2,4%
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de las exportaciones ecuatorianas al exterior en el afio 2009. En lo relativo a las
importaciones el valor alcanzado fue de 414,72 millones de délares lo que

supone un 2,94% del total de las importaciones.

NO PETROLERAS (Ene-Nov)
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VARIACIONES NO PETROLERAS (Ene-Nov)

2006-2007 2007-2008 2008-2009 2009-2010 2010-2011 2011-2012 20M2-2013 2013-2014 2014-2015 TCPA
Fob% 15.05% 10.01% -4.15% 13.34% 10.47% 8.30% 8.13% 18.78% -6.32% 0.54%
Ton% 2.81% 0.63% 0.08% -1251% 10.37% -387T% B.78% 6.50% 2.14% 2.56%

Figura 4: Evolucion de las Exportaciones No Petroleras

Fuente: (Asociacion de Industriales Textiles del Ecuador - AITE, s.f.)

Hoy en dia, la industria textil ecuatoriana incluye una amplia gama de
actividades, comenzando desde el hilado, a la fabricacién de tejidos, como a la

confeccion de prendas de vestir o diversos productos especiales.

El mundo textil y las prendas de vestir en Ecuador forman un grupo artesano -
industrial en el cual las sinergias entre ambas formas de produccién pueden
conseguir el desarrollo del sector y la mejora de la visién del producto
ecuatoriano tanto dentro del pais como en el exterior. Esta mejora puede ser

lograda a través de la mejora de la cadena de valor, el desarrollo de una moda
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local, realmente innovadora, que incluya la aparicion de disefios y marcas
conocidas, la mejora del desarrollo de productos en ciertas dreas, como en el
desarrollo de nuevas fibras, punto y textiles con los que la dependencia del
exterior no sea tan elevada. Pero sin duda el gran paso que tiene que llevar a
cabo la industria textil es una nueva politica de marketing con la que se venda el

producto ecuatoriano como garantia de calidad y disefo.

Actualmente, existe un plan de fomento de la confeccién y moda ecuatoriana
fomentado desde el estado con el que se pretende, por un lado mostrar al exterior
la moda ecuatoriana, y por el otro hacer propio el tan conocido sombrero de
pajilla y mal llamado como sombrero de Panama. El organismo encargado de
este programa es la CORPEI (Corporacién de Comercio Exterior e Inversiones

de Ecuador). Dentro de los propédsitos de este programa de desarrollo, destacan:

e La disminucién de las importaciones en el mercado de los textiles, asi

como de las prendas de vestir.

e La mejora de las capacidades de produccion con la ayuda de las nuevas

tecnologias.

e La mejora de las habilidades de disefio, produccion y marketing.

e Apoyo institucional para un mayor desarrollo de la industria.
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1.2.3 Ambiente industrial

En principio, la industria textil en el ecuador estuvo dedicada al procesamiento
de la lana, cambiando dicha preponderancia hacia mediados del siglo XX, donde
se introdujeron nuevas fibras como el algodén al proceso textil en el pais, y se
fue consolidando el uso del mismo a lo largo de ese siglo. Actualmente, las
tendencias mundiales apuntan a la utilizaciéon de nuevas fibras sintéticas como

es el poliéster, microfibra, etc.

Hoy en dia, la industria textil en el Ecuador, se caracteriza por su informalidad,
tanto a través de la importacion ilicita (contrabando) de productos textiles que
son altamente competitivos tanto en precios como en calidad frente a los
productos nacionales, asi como por la existencia de pequefias empresas que se

dedican a actividades textiles pero que no tienen registro alguno.

Las cifras de importaciones textiles en el sector textil se presentan a

continuacion:
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Figura 5: Importaciones por Bloque Econémico

Fuente: (Asociacion de Industriales Textiles del Ecuador - AITE, s.f.)

En cuanto a las exportaciones ser refiere las siguientes cifras son obtenidas del

sitio Web de la Asociacidon de Industrias Textiles en el Ecuador.
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Figura 6: Exportaciones por Bloque Econémico

Fuente: (Asociacion de Industriales Textiles del Ecuador - AITE, s.f.)

En el sitio Web de la AITE, la asociacién identifica las acciones tomadas por los
empresarios en lo referente al desarrollo del sector donde operan: “Consientes
que el desarrollo del sector esta directamente relacionado con las exportaciones,
los industriales textiles han invertido en la adquisicién de nueva maquinaria que
les permita ser mas competitivos frente a una economia globalizada. Asi mismo,
las empresas invierten en programas de capacitacion para el personal de las
plantas, con el afdn de incrementar los niveles de eficiencia y productividad; la
intencion es mejorar los indices de produccion actuales, e innovar en la creacién

de nuevos productos que satisfagan la demanda internacional”.

1.3 ANALISIS INTERNO

1.3.1 La Empresa

NOGATEX S.A. tiene como principal actividad la fabricacién vy
comercializacién de productos textiles para el hogar, la cual, trata de asegurarse
de que los productos sean del total gusto, exigencias y necesidades del publico
y ademds que cumplan con las principales normas y controles estadisticos de
calidad, para ello se han establecido disefios tnicos con un alto grado control en
la fabricacion de la produccion, siguiendo pardmetros de grandes casas de disefio

y fabricas del extranjero y contando con la direccién de expertos en la materia.
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Como principales productos NOGATEX S.A. ofrece: almohadas, manteles,
sabanas, y edredones. Con ello, la empresa busca conquistar el mercado de
lenceria del hogar en el pais.

El mercado textil en el ecuador es muy extenso, lo que hace que NOGATEX
S.A. tenga una amplia gama de competidores. Sin embargo, los productos que
NOGATEX S.A. ofrece a sus clientes, son productos diferenciados debido a su
alta calidad, disefio en la tela, bordados, acabados y los precios muy
competitivos que estos tienen para asi poder ganar mayor cuota de mercado

ademads del reconocimiento y la fidelidad de los clientes.

“NOGATEX S.A.” nace hace 7 afios, como una respuesta a la creciente demanda
de telas de calidad con disefos vanguardistas que exige la industria de la

decoracion del hogar.

Hoy en dia NOGATEX S.A. se encuentra establecida en el mercado ecuatoriano

donde ya cuenta con tres tiendas ubicadas en las grandes ciudades de Quito,

Guayaquil y Cuenca y que comercializan los productos fabricados en el taller de

NOGATEX S.A., ubicado en la ciudad de Quito.

1.3.2 Organigrama

La empresa NOGATEX S.A., en la actualidad tiene el siguiente organigrama:
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GERENTE
GENERAL
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VENDEDOR
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Figura 7: Organigrama de la Empresa

1.3.3 Analisis F.O.D.A.

* Ubicacion estratégica del negocio.
Producto innovador.

Precio accesible para el mercado objetivo.
FORTALEZAS Calidad del producto.

Disefio exclusivos.

Produccién con marca propia.

* Capacitacion interna del personal.

Entablar excelentes relaciones con los proveedores para tener
beneficio en la materia prima.

Conocer a los competidores creard nuevas oportunidades.
Nichos de mercado incipientes.

Venta al consumidor final

Desarrollo regional.

OPORTUNIDADES

* Escasez de recursos financieros adecuados.

* Escasez en investigacion y desarrollo.

» Alta informalidad y subvaluacién de importaciones.

» Dificultades econdmicas para incorporar tecnologia de punta

Aumento en aranceles
Cupo para importaciones

AMENAZAS Demora en aduanas.

Costosos controles de calidad y seguridad requeridos por los
clientes.

Cambio en las politicas impositivas.

Figura 8: Analisis FODA
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A continuacién se presenta una tabla con algunas estrategias propuestas para

poder actuar ante el andlisis F.O.D.A. anterior expuesto.

Tabla 1: Estrategias FODA

1.3.4 Analisis de cadena de valor

ructura d

Actividades
de Soporte

Actividades |
Primarias

Figura 9: Cadena de Valor
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ACTIVIDADES PRIMARIAS

Logistica Interna

En cuanto al abastecimiento interno de NOGATEX S.A., los insumos necesarios
son las confecciones y fabricacion de lenceria para el hogar, productos como:

almohadas, manteles, sabanas, y edredones.

Los principales proveedores trabajan directamente con NOGATEX S.A.,
logrando asi, la optimizacién de tiempo de entrega lo cual facilita que
NOGATEX S.A. tenga stock en sus locales, para poder satisfacer

apropiadamente a sus clientes.

Operaciones

Al ser una empresa dedicada a la fabricacién y comercializacion de productos

textiles, las operaciones en NOGATEX S.A., se muestran en la siguiente figura:

PROPUESTA DE

BORDADOS

PROVEEDORES

MODELOS Y Rf{iicl(?hE]DSE —_— CORTAR Y COSER
PRESUPUESTOS -
DISTRIBUCION
ALOS
LOCALES
ELECCION DE TELAS Y SOLICITUD A EMPAQUAR /

Figura 10: Proceso de Operaciones de la Empresa
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Logistica Externa

Referente al almacenamiento y comercializacion de los producto, NOGATEX
S.A. cuenta con inventario suficiente para tratar de abastecer la demanda,
tratando en lo posible de no terminar con excedentes. Al mismo tiempo el hecho
de regirse bajo estidndares le permite renovar periddicamente los distintos

productos para estar a la vanguardia de las exigencias de sus clientes.

En cuanto a la comercializacién como ya se ha mencionado NOGATEX S.A.
cuenta con tres locales comerciales a nivel nacional donde atiende directamente

a sus clientes.

Marketing

Como ya se ha planteado NOGATEX S.A. carece de un plan de marketing
especifico que aplicar para lograr su éxito total, es por ello, la propuesto del
presente plan donde se plantearan objetivos y estrategias especificamente de
marketing para asi, ayudar a la empresa a desarrollarse de mejor manera y mds

rapidamente.

Servicio

En cuanto al servicio NOGATEX S.A., enfoca sus esfuerzos en satisfacer a sus
clientes inclusive desde antes de que realicen su compra, pues cuenta con una
pagina web, misma que permita a sus clientes tener una idea de todos los

modelos que la empresa ofrece y los que estardn proximamente en oferta.
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ACTIVIDADES DE APOYO

Abastecimiento

En cuanto a la primera actividad de apoyo, el abastecimiento para todas las
actividades primarias, como ya se ha explicado dentro de la logistica interna
NOGATEX S.A. trabaja con los proveedores directamente para mejorar los
tiempos de entrega y tener la oportunidad de mejorar los precios para poder

competir en el mercado.

Tecnologia

NOGATEX S.A., cuenta con la adecuada tecnologia y la mantiene a la misma
en perfecto estado mediante la capacitacion para sus trabajadores, también busca
convenios con empresas a las cuales pueda comprar maquinaria de tecnologia
avanzada, de esta manera NOGATEX S.A., asegura proporcionar a sus clientes
mercaderia de alta calidad, disefios Unicos y variados que perduraran en

comparacion con la competencia.

Recursos Humanos

El personal con el que cuenta NOGATEX S.A. es previamente evaluado para
determinar cudles son las capacidades y conocimientos con los que cuentan los
mismos, pues, NOGATEX S.A. busca al mejor capital humano para asegurar

siempre su mejoramiento continuo.
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2 ANALISIS DE LA ESTRUCTURA COMPETITIVA

COMPETENCIA - RIVALIDAD INTERNA

La competencia que existen en el sector textil ecuatoriano es variada, debido a que es
un mercado antiguo y muchas empresas han entrado dentro de este campo, logrando
un buen posicionamiento, NOGATEX S.A. tiene claros cuales son los objetivos de la
empresa a la hora de ofertar sus productos, ya que el secreto estd en la importacién de
la tela, y su alta tecnologia en fibras lo que hace de ella un producto de excelente
calidad, ademds posee bordados a mano y pedreria haciéndolos tnicos en cuanto a
detalles se refiere, por ello el cliente siempre tendrd la exclusividad de poseer un

producto el cual se adapta a sus necesidades y gustos.

Ademads se puede hallar dentro del mercado textil ecuatoriano, lugar en donde radica
NOGATEX S.A., como una empresa dedicada a la fabricacion y comercializacién de
productos de lenceria para el hogar, empresas que serian la competencia més fuerte de
NOGATEX S.A., en el mercado ecuatoriano. Para la siguiente investigacién se
procederd a nombrar dichas empresas en orden de ingresos tan solo mencionando a las

4 més importantes:

1. Tejidos Pintex S.A.

2. Delltex Industrial S.A.
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3. Casa Linda S.A.

4. Prisma S.A.

Las empresas anteriormente mencionadas, se han labrado un puesto muy importante
dentro del mercado ecuatoriano, ya que son reconocidos por sus multiples lineas de
productos, sin embargo a pesar de estar conscientes sobre la competencia a las que se
enfrenta, y estar convencidos de que el posicionamiento de la marca “NOGATEX
S.A.”, tiene por parte del mercado una buena acogida y esto lograra catapultar y dar a
conocer a la empresa en si con futuros clientes, ya que ellos se llevaran productos y

disefios unicos no ofertados en la actualidad.

PROVEEDORES - PODER NEGOCIADOR

NOGATEX S.A. cuenta con una amplia gama de proveedores a nivel internacional,
seleccionados cuidadosamente para garantizar la calidad de los productos que la
empresa ofrece a sus clientes. Con el afan de satisfacer todos los gustos de sus clientes,
NOGATEX S.A. se ha enfocado en la diversificacién de sus proveedores para asi,

llegar a tener mayor variedad y cumplir sus objetivos.

El principal proveedor de telas de micro fibra se encuentra en el estado de Rhode Island
en los Estados Unidos, se trata de Microfibers, una empresa de mds de 50 afios en el
mercado, una empresa lider en el mercado de las materias primas textiles, que cuenta
con una tecnologia de punta que le ayuda a hacer un seguimiento de mejora continua
de la calidad de sus productos y asi logra liderar el mercado de proveedores de telas

de micro fibra a nivel de América.
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En lo que se refiere a tela Chanel, el principal proveedor de este tipo de tela es NewTex,
el cual estd ubicado en la ciudad de Antioquia, Turquia. NewTex tiene la mejor
variedad en lo que respecta a tela Chanel a nivel mundial. Ofrece una amplia gama de
colores, disefios y facilidades de pago lo cual para NOGATEX S.A. como empresa en
crecimiento es muy importante para poder cubrir las necesidades de los clientes en
cuanto a variedad en disefio, colores, formas, etc. Y también es de gran ayuda el
financiamiento que NewTex ofrece para lograr la fidelidad de NOGATEX S.A. a la

marca como unico proveedor de tela Chanel en el futuro.

UniqueCollection es el proveedor de tela tipo Tissue que es la mas utilizada en
NOGATEX S.A., para hacer manteles con disefios en pedreria. UniqueCollection
cuenta con tecnologia avanzada que hace de sus productos, los mejores en tela tissue
en su pais de origen India. UniqueCollection ofrece una amplia gama de tipos de
tissue, colores del mismo como ademds otro tipo de tela tipo seda que es muy cotizado

en el mercado ecuatoriano.

Sin embargo, los proveedores de NOGATEX S.A. manejan precios internacionales de
los insumos que venden, por lo que se puede decir que su poder de negociacion es muy
limitado debido a que no pueden alterar los precios, y también gracias a la amplia lista

de proveedores que NOGATEX S.A., tiene por lo que serdn de facil reemplazo.

PRODUCTOS SUSTITUTOS — PRESION DE LOS SUSTITUTOS

“Los productos sustitutos son aquellos que satisfacen de manera similar las

necesidades de los agentes econdmicos.”
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La empresa al ofertar productos como: almohadas, manteles, sabanas, y edredones, al
momento del andlisis de sus productos sustitutos se encontrd que es dificil definirlo,
debido a que en muchas de las fuentes de informacidn que se investigaron, no se pudo
identificar facilmente uno, alegando en més de una oportunidad la inexistencia del

mismo.

Sin embargo, observando el mercado se puede dividirlo en dos: local e internacional.

En el mercado local, se puede apreciar como productos sustitutos del mismo producto
(Ej. Manteles) en vez de encontrarlo confeccionado en alguna tela plana se lo ve tejido
o bordado, esto quiere decir que los manteles confeccionados, que son los que se
comercializan en el mercado ecuatoriano, tendrian como sustituto los manteles

bordados, o trabajados a mano como el crochet.

En esta franja se ha comparado calidades similares (media — baja) donde la diferencia

por uno u otro esta dada por el precio y la moda.

Actualmente en el mercado local en comparacién, se observan mayor cantidad de

prendas tejidas, que las sustitutas (confeccionadas en tela plana).

NOGATEX S.A. se ubica en una calidad media —alta, la industria textil de punto deja
detener productos sustitutos y en caso de que aparezcan, se rigen estrictamente por el
factor moda. Por ultimo, en el mercado externo directamente no existe un producto

sustituto.
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Con esto se concluye que si existen productos sustitutos, se los tiene que ver desde el
punto de que son productos competitivos, pero en diferentes tipos de materiales,

bordados, precios y calidad.

Al final no existen productos sustitutos directos dentro del mercado en que se
desarrolla NOGATEX S.A., ya que al ser articulos textiles, su tnico fin es el de la

decoracion, y mejora del ambiente de hogares.

CLIENTES - PODER NEGOCIADOR

NOGATEX S.A. es una empresa dirigida a clientes que utilizaran los productos de la

empresa en la decoracion de sus hogares.

Analizando la empresa en sus fortalezas, amenazas, debilidades y las grandes
oportunidades con las que cuenta, se puede decir que el poder de negociacion de los
clientes seria muy reducido, debido a que la empresa se diferencia por la calidad de

sus productos, la variedad de los disefios que maneja, y también innovacion.

En el mercado del sector textil, es muy dificil que los clientes se asocien entre si ya
que las empresas ecuatorianas no se dedican a la produccion serial, sino a la calidad y
exclusividad. Entonces los clientes tienen un limitado poder de negociacion en la
empresa debido a que esta ofrece los mejores precios, alta calidad en sus productos y

los clientes no tienen organizacion para considerar su poder de negociacion.

El poder de negociacion de los clientes o compradores en un mercado no es atractivo

si ya existen productos sustitutos reales o potenciales, en la actualidad NOGATEX
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S.A. tiene una alta competencia en el mercado sin embargo, la gente reconoce esta

marca como sinénimo de calidad, y buenos precios.

NUEVOS INGRESANTES - BARRERAS DE INGRESO

Dentro de la definicion de las barreras de entrada, investiga que algunos autores se
refieren a este tema a los costos en los que debe incurrir un empresario para entrar a

un sector.

Las barreras de entrada son las medidas que tratan de impedir u obstaculizar que
ingresen al mercado nuevos competidores del mismo producto o salgan los actuales
integrantes. Otros autores prefieren asimilar las barreras de entrada al costo que debe
superar una empresa para entrar en un sector o rama de actividad. En cualquier caso,
una barrera de entrada exigird que tanto las empresas establecidas como las candidatas

a introducirse en el sector se esfuercen en ser mas eficientes.

Bésicamente, las barreras de entrada se sustentan en las ventajas competitivas de las

empresas establecidas y se utilizan en contra de los competidores potenciales.

En el sector industrial en general se puede encontrar como barreras de entrada:

a. Economias de escala:

A mayor volumen de produccién se genera una disminucion en el costo unitario.

Para el caso de las empresas entrantes, resulta una barrera si existen empresas de

gran porte.
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b. Diferenciacion de productos:

Dentro de la industria, encuentra que el producto de la competencia, no posee
prendas y disefios tinicos como los que ofrece NOGATEX S.A. al mercado, el resto
de las empresas en esta industria no ofrecen estos productos, lo que no representaria
una barrera de entrada ya que se cuanta con la lealtad de los clientes y el

reconocimiento de los mismos.

¢. Acceso a los canales de distribucion

Cuanto mas limitados sean los canales de distribucion o estén mas controlados, mas
dificil serd entrar al sector, Si una empresa quiere ingresar a la industria, con los
mismos disefios y calidad de fabricacion de los productos NOGATEX S.A.,
necesitaria permisos especiales por parte de NOGATEX S.A. para la distribucion

de los productos, por lo cual esto no es una amenaza.

d. Politica gubernamental

El gobierno puede poner trabas de distinta indole (impositivas, legales, requisitos

sanitarios, etc.) que limiten o impidan el ingreso de nuevas empresas al sector.

Es necesario estar claro de los aranceles a importacion de textiles y contar con los
permisos respectivos por parte de aduana, tomando en cuenta que ya se cuenta con

la documentacion necesaria para la importacion de la misma.
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2.6 MEGA FUERZA GOBIERNO - PRESION, CONTROL Y REGULACION

Tal y como se ha venido estudiando, el gobierno ejerce una fuerza sobre las fuerzas
competitiva como también en lo que es la red de valores, debido a que rodea el entorno
general en donde se desarrollan tanto las fuerzas competitivas como ademaés la red de

valores.

En el caso del sector textil, el gobierno juega un papel muy importante y controlador,
ya que las nuevas medidas que has estado introduciendo el actual gobierno durante
estos dos udltimos afios para proteger la balanza de pagos, que han conllevado a un
aumento de los costes de los productos importados, tanto de las materias primas como
de las prendas o productos terminados. Esta proteccion mediante diversos aranceles y
la salvaguardia general a las importaciones, ha conseguido reducir en mds de un 50%
las importaciones de productos textiles terminados, sin embargo también ha provocado
una disminucién de las exportaciones, esencialmente por el aumento de los costes, asi

como por los efectos derivados de la crisis internacional.

Esto indica que el gobierno juega un papel muy importante e intensamente influyente
en el sector textil y por ende en las decisiones que los empresarios de dicho sector

vayan a tomar.

El actual Gobierno, trabaja con agentes regularizadores muy importantes y
transcendentes para NOGATEX S.A., la cual realiza importaciones de textiles, se
puede encontrar en la padgina web de Aduanas del Ecuador SENAE, los procesos y

requisitos que se debe seguir para el control y buen comercio exterior.
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Debido a los cambios que se han venido dando dentro del Ecuador, las importaciones
se han hecho mads dificiles de efectuar, lo que causa malestar para los nuevos
empresarios que desean realizar negocios, pues ahora se debe de realizar mas gestiones
para la desaduanizacién de mercancias debido a que es necesario la asesoria y servicio

de un Agente Acreditado por la Aduana del Ecuador.

Para NOGATEX S.A., la mega fuerza de gobiernos trasciende mucho, ya que como
se explicé con anterioridad la empresa realiza la importaciéon de textiles, y se ve

implicado en el entorno de la red de valores.

CLIENTES
CONSUMIDORES FINALES

COMPETENCIA
paexsa. | —— [NOGATEX I ——

DELTEX IDUSTRIAL S.A.
CASATLINDA SA.
PRISMA S.A.
PROVEEDORES
MICROFIBERS
NEWTEX
UNIQUE COLLECTION

Figura 11: La Red de Valores

La empresa: La empresa ya ha sido analizada en los aspectos interno y externo dentro

de un entorno en conjunto.
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Clientes: Los clientes de NOGATEX S.A. ya se han mencionado anteriormente, se

refiere a los consumidores finales que se acercaran a adquirir el producto en las tiendas

de NOGATEX S.A.

Competencia: NOGATEX S.A. tiene una alta competencia en el mercado como ya se

ha venido mencionando como son: DELTEX INDUSTRIAL S.A, CASA LINDA

S.A., PRISMA S.A., PINTEX S.A.

Proveedores: los proveedores con los cuales NOGATEX S.A. lleva a cabo sus

operaciones son: NEWTEX, UNIQUE COLLECTION, MICROFIBERS, entre otros.

PRODUCTOS COMPLEMENTARIOS

Complementarios internos:

Los productos de NOGATEX S.A., pueden tener varios complementos internos que

podrian ser fabricados por la misma empresa NOGATEX S.A. y entre ellos se podria

mencionar: los faldones de cama, ropa del area de lavanderia, entre otros.

Complementarios externos:

Los adornos para el hogar se pueden considerar un complemento a los productos de la

empresa NOGATEX S.A. ya que complementarian el hecho de satisfacer la necesidad

de tener un ambiente comodo.



3 INVESTIGACION DE MERCADOS

La informacién se ha vuelto una necesidad bésica de cualquier empresa que quiera proseguir
y triunfar en el tiempo. La alta competencia en la mayoria de los mercados, los costos de
las acciones de marketing que emplea una empresa, y la preocupacién por la calidad de
productos y servicios que esta presta han motivado a desarrollar la investigacién de

mercados.

Para (Merino Sanz, 2007), la investigacion de mercados ‘“proporciona informacion
pertinente y actualizada de los diferentes agentes que actian en él. Por tanto, su finalidad es

la obtencién de informacion util para la toma de decisiones.

Sin embargo, (Malhotra, 2004) define la investigacién de mercados como “la identificacion,
acopio, andlisis, difusién y aprovechamiento sistematico y objetivo de la informacién con el
fin de mejorar la toma de decisiones relacionada con la identificacién y solucién de los

problemas y las oportunidades de marketing.

3.1 SEGMENTACION DE MERCADOS

La siguiente figura nos indica un proceso de segmentacion de mercados que parte
desde la macro segmentacion, pasando por el proceso de micro segmentacion, para

finalmente llegar a describir al comprador o técnicamente llamado el mercado meta.
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CULTURALES
CULTURA SOCIALES
PERSONALES
GRUPODE - -
REFRENCIA EDAD TETAPA PSICOLOGICOS
DEL CICLO DE
VIDA MOTIVACION
OCUPACION PERCEPCION
. COMPRADOR
SUBCULTURA FAMILIA CIRCUNSTANCIA APRENDIZATE
ECONOMICA
CREENCIASY
ACTITUDES
ESTILODE VIDA
PERSONALIDAD Y
PAPELES Y AUTOCONCEPTO
STATUS
CLASES0CIAL

Figura 12: Segmentacion de Mercados

3.1.1 Macro Segmentacion

El mercado de referencia al cual va dirigida la empresa NOGATEX S.A., se
encuentra en personas que gustan de decorar sus ambientes para tener una
percepcion de un ambiente agradable y satisfacer la necesidad de la comodidad,
tales como las mujeres que gustan de decorar sus casas, las personas dedicadas
a ofrecer el servicio de decoracion de los hogares, y también las personas que
tiene el suficiente conocimiento como para apreciar el producto y comprarlo
porque tiene la certeza de que le va a durar mas que los productos de la

competencia.

Sin embargo, podemos ver que NOGATEX S.A., va dirigido en si a toda la
familia en todos sus integrantes ya que lo que busca la empresa es la satisfaccion
de la necesidad de tener un ambiente comodo y agradable que logre generar la

precepcion de un estilo de vida perfecto.
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ASPECTOS CULTURALES

Cultura

El ecuatoriano es una persona que gusta de productos y servicios innovadores
que cautiven su atencion. A este tipo de personas se las denomina cominmente
como noveleras, las cuales son capaces de comprar todo aquello que se les
ofrezcas, siempre y cuando esté de moda o de su gusto o simplemente lo quieran
adquirir porque alguien de su grupo social también lo adquirié. Pero, no por ello
se descarta la dificultad que existe para entrar dentro de este mercado la cual es
muy limitada, el ecuatoriano es muy variable a la hora de decidir por que
producto elegir, se deja muy facilmente influenciar por productos que sean del
exterior, sin embargo dentro de su cultura el ecuatoriano es muy nacionalista
cuando de deportes se trata por ejemplo si hablamos dentro del &mbito del futbol,

se destaca por su orgullo y pasion.

El ecuatoriano es una persona pesimista, un tanto conformista, y también muy
bueno para realizar una negociacién, ya que saca ventaja de cualquier

oportunidad que se le presente.

La cultura ecuatoriana a diferencia de otras culturas es muy hogarefia, ya que la

familia tiene un papel muy importante en la sociedad.

Al momento de efectuar una queja el ecuatoriano, no es de las personas que se

queda callada, sabe imponer sus ideas y reclama por lo que es justo.
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El ecuatoriano es una persona trabajadora, a la cual le gusta ganarse la vida con
esfuerzo, desde muy temprano se levanta para ir al trabajo y realizar sus

multiples tareas, y los fines de semana pasa en familia o con amigos.

Subcultura

Dentro de la subcultura, los productos que ofrece NOGATEX S.A., no tienen
ninguna preferencia por personas de diferentes razas, los productos NOGATEX
S.A., llegan a aquellas personas que aprecian mas alld de la calidad de su

producto en relacion con el precio.

En el Ecuador, principalmente en la ciudad de Quito, que es donde se realiza el
presente estudio, se ha tomado en cuenta los siguientes tipos de razas a los cuales

van dirigidos los productos NOGATEX S.A.

a. Mestizos
b. Indigenas
c. Blancos

d. Afro ecuatorianos

Clase social

En el tipo de clases sociales a los que los productos NOGATEX S.A., son
dirigidos, pues son personas que se encuentran dentro de la sociedad asignadas
a clases como: Media, Media Alta y Alta, cabe recalcar que la clase social que

NOGATEX S.A., percibe como empresa no esta determinada sé6lo por el ingreso
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econdmico de las personas, sino también por sus gustos, motivaciones, intereses,

actividades normales, etc.

El tipo de clase social a los cuales los clientes de NOGATEX S.A., pertenecen,
son personas que cuentan con ingresos econdmicos suficientes para cubrir las
necesidades bdsicas, y al mismo tiempo poder darse un gusto como el de adquirir

productos de lenceria para el hogar.

Este tipo de clase social, es la que pertenece a un tipo de vida que suele ser
movida, que cuenta con un trabajo estable, el cual le permita acceso a diferente
tipos de actividades, y membresias como por ejemplo pertenecer a clubs

deportivos, sociales, etc.

ASPECTOS SOCIALES

Grupo de Referencia

Para llegar a los clientes més facilmente y de manera econémica se ha tomado
en cuenta la publicidad mediante la técnica mas sencilla y més efectiva el boca
a boca, en el cual los mismos clientes hardn referencias de los productos

NOGATEX S.A., a personas tales como:

a. Amigos
b. Jefes

c. Socios



45
d. Circulo social
e. Amas de Casa

f. Decoradores

Familia

Para el ecuatoriano la familia representa e influye mucho al momento de tomar
decisiones que sean de caridcter econdmico. Para el tipo de producto que

NOGATEX S.A., oferta las decisiones son mds del tipo predominante femenino.

Papeles y Status

El status de un cliente de NOGATEX S.A., es alto, debido a que los productos
se basan en la calidad y disefios tnicos los cuales crean prestigio, ya que la
imagen que proyecta una persona que adquiere productos NOGATEX S.A., es

una persona con gusto y poder de decision.

3.1.2 Micro Segmentacion

ASPECTOS PERSONALES

Edad y etapa del ciclo de vida

Los clientes de NOGATEX S.A., son personas que bordean entre los 18 y 65
aflos; principalmente amas de casas, decoradores, que gusten de productos con

disefios tnicos y materiales de calidad.
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Ocupacion

Profesionales, estudiantes, amas de casa que trabajan y cuentan con los recursos

monetarios necesarios para la adquisicion de los productos NOGATEX S.A.

Circunstancia economica

Personas que cuenten con un trabajo estable, negocio propio, ingresos suficientes

para cubrir necesidades bdsicas.

Estilo de vida

Clientes que les guste salir, relacionarse, conocer de nuevos productos, cuenten

con un trabajo estable, no solo verse bien ellos sino su alrededor.

Personalidad y auto concepto

Seguridad, confianza, autoestima alta es el tipo de personalidad de los clientes,

que piensen que se puede mejorar si se tiene los recursos necesarios.

Son ademds personas a las que les gustan las comodidades que los accesorios les

pueden brindar.
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ASPECTOS PSICOLOGICOS

Motivacion

Motivacion de la comodidad que le pueden brindar productos como la lenceria
para el hogar, con telas sedosas, pedreria llamativa la cual mejora la apariencia

de su hogar, oficina, etc.

Con los disefios tnicos que poseen los productos NOGATEX S.A., el cliente se

siente motivado por sobresalir, ya que adquiere productos nuevos, dejando de

lado lo tradicional, el factor que mira con mayor cuidado es la calidad y disefio

de los productos.

Percepcion

Perciben que la calidad es alta al s6lo escuchar de la marca (NOGATEX S.A.).

Aprendizaje

Son personas que ya son actuales consumidores de los productos que el mercado

les ofrece.

Tienen experiencia en distinguir productos de calidad, y conocen de los precios

que existen en su entorno.
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Creencias y Actitudes

Muestran una buena actitud ante un nuevo producto, mas si se menciona el hecho
de que sus materiales son importados y disefios irrepetibles, asi como también el

hecho de que el precio a comparacion de otros sea mas cémodo de adquirirlo.

Comprador:

Los clientes de NOGATEX S.A., son personas entre 18 y 65 afios, basicamente
mujeres que tienen sus casas propias y les gustaria agregar algo nuevo a la
decoracion de la misma, como también jovenes y jévenes adultos tanto hombres
como mujeres dedicados al disefio y la decoracién de los hogares que les seria
de gran ayuda hacer uso de productos de alta calidad, durabilidad e innovadores

disefios a los mejores precios.

Ademads de personas que viven mucho el juego del circulo social, quienes
estarian en capacidad de adquirir los productos NOGATEX S.A., para sentirse

satisfechos de su posicion social y su estilo de vida.

Personas que tienen conocimiento amplio en lo referente a productos textiles y
la calidad de los mismos, que por apreciacion a la calidad adquieren los
productos que NOGATEX S.A., ofrece, los mismos que ofrecen una Optima
calidad y tienen una larga durabilidad gracias efectivamente a la alta calidad de

materia prima utilizada en la fabricacion de los mismos.



49

3.1.3 Mercado Meta

Después del anélisis minucioso de la informacién obtenida se ha establecido el
segmento al cual se dirige NOGATEX S.A., y lo se lo ha clasificado de la

siguiente manera:

Noveleros: personas que se interesan por adquirir lo mds nuevo en el mercado
para estar al dia con la moda o lo ultimo en disefios. Estas personas no se fijan
en el precio sino en el modelo del producto. En este grupo mads se identifican a
las mujeres sean amas de casa, o trabajadoras que siempre son las que gustan de

estar actualizadas con lo dltimo en disefios de vanguardia.

Apasionados: personas que compran todo lo que les hace sentir que su ambiente
es perfecto, y son apasionados con la decoracion de los espacios. Entre los
accesorios que compra este grupo estdn adornos, manteleria, flores, velas, etc.

Este grupo se fija en los modelos de los accesorios pero también en la marca.

Profesionales: personas que se dedican a prestar el servicio de la decoracion del
hogar, estas personas son muy amantes de la calidad del producto que hace
resaltar la calidad de su profesionalismo al mismo tiempo que se fijan mucho en
el precio del producto que a la larga podria hacer de ellos mas competitivos en

el mercado en donde se desarrollan.

Clase media: personas con poco recursos que gustan de decorar sus hogares para
sentirse mds comodos y sentir la igualdad con las demds personas que si tienen

capacidad de adquisicion de productos similares, este tipo de personas se fija
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mads en el precio gracias a su limitada capacidad de adquisicion, sin embargo nos

enfocaremos en producir una linea de productos dedicada a dichas personas.

Asi entonces se ha identificado el mercado meta de NOGATEX S.A., como todo
hogar en el ecuador al que pueda acceder con alguno de sus productos ya sean
de alta o limitada capacidad de adquisiciéon. Donde pueda entregar alegrias, y
sensacion de status alto que haga que la gente se sienta mas feliz con lo que le
rodea. Por lo que se puede resumir que, el segmento o target al cual se dirige
NOGATEX S.A., se ve enfocado en los grupos anterior descritos que son los

noveleros, los apasionados, los de clase media y los profesionales.

3.2 MUESTREO

Los métodos que se utilizaran son probabilisticos y no probabilisticos, probabilistico
para la determinacién de la muestra y no probabilistico para la determinacién de los

encuestados.

NOGATEX S.A., se encargara de satisfacer la demanda dentro de la ciudad de Quito,

por tanto, y siendo la poblacién infinita, se determina que la muestra para realizar las

encuestas es de 384, aplicando la siguiente formula:

Como N >100 000 la muestra es:

zZ2xpxq
e2
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N = (1,96)2x0,5x0,5
B (0,5)2

=384

3.3 DISENO DEL CUESTIONARIO

NOGATEX S.A. solicita por favor su ayuda llenando esta encuesta que forma parte

de un estudio con el fin de mejorar los productos y servicio que la empresa brinda.

3.4 TABULACION DE RESULTADOS

Después de la tabulacion de la informacién obtenida de la encuesta realizada, se

presentan las siguientes figuras que muestran en resumen los resultados finales:

W FEMENINO m MASCULINO

Figura 13: Sexo
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Figura 14: Pregunta 1 - ;Compra usted accesorios, lenceria o algin tipo de

decoracion para su hogar?

B SABANAS mEDREDONES m MANTELES mALMOHADAS m CAMINOS DE MESA

17%

Figura 15: Pregunta 2 - ;Cual de los siguientes productos compra con mas

frecuencia?
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W CALIDAD mDURACION mCOLOR mPRECIO DISENO m MARCA

Figura 16: Pregunta 3 - ;Cual de estos atributos seria esencial para usted al

momento de elegir un producto de lenceria para su hogar?

W DELTEX W CASA LINDA m PRISMA M PINTEX
HOME m GENESIS W PETIT m CASABELA
W CARLTEX  mNOGATEX mOTRAS

2% 1% 2%
1%

N

Figura 17: Pregunta 4 - Mencione las marcas de lenceria para el hogar que

conoce
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m300-500 m500-700 m700-1000 m1000EN ADELANTE

Figura 18: Pregunta S - Identifique el rango de ingresos que tiene

B AMIGOS QUE VENDEN ~ m CENTROS COMERCIALES
B TIENDAS ESPECIALIZADAS m PUNTOS DE FABRICA

Figura 19: Pregunta 6 - ;A cual de estos lugares suele acudir cuando compra

lenceria para el hogar
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W SEMANAL m MENSUAL m®TRIMESTRAL mANUAL

2%

Figura 20: Pregunta 7 - ;Cada que tiempo suele usted comprar lenceria para su

hogar?

SEGUN LOS ATRIBUTOS MENCIONADOS A CONTINUACION, ¢ CUAL
DE LAS SIGUIENTES MARCAS PREFIERE?

B DELTEX mCASALINDA mPRISMA mPINTEX

Figura 21: Pregunta 8 — Calidad
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SEGUN LOS ATRIBUTOS MENCIONADOS A CONTINUACION, ¢
CUAL DE LAS SIGUIENTES MARCAS PREFIERE?

B DELTEX mCASALINDA mPRISMA mPINTEX

Figura 22: Pregunta 8 - Duracién

SEGUN LOS ATRIBUTOS MENCIONADOS A CONTINUACION, ¢ CUAL
DE LAS SIGUIENTES MARCAS PREFIERE?

B DELTEX mCASALINDA mPRISMA mPINTEX

Figura 23: Pregunta 8 - Color
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SEGUN LOS ATRIBUTOS MENCIONADOS A CONTINUACION, ¢ CUAL
DE LAS SIGUIENTES MARCAS PREFIERE?

B DELTEX mCASALINDA m®PRISMA mPINTEX

Figura 24: Pregunta 8 - Precio

SEGUN LOS ATRIBUTOS MENCIONADOS A CONTINUACION, ¢ CUAL
DE LAS SIGUIENTES MARCAS PREFIERE?

B DELTEX mCASALINDA mPRISMA mPINTEX

Figura 25: Pregunta 8 - Diseiio
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SEGUN LOS ATRIBUTOS MENCIONADOS A CONTINUACION, ¢
CUAL DE LAS SIGUIENTES MARCAS PREFIERE?

W DELTEX mCASALINDA mPRISMA mPINTEX

Figura 26: Pregunta 8 - Marca

Segun la encuesta realizada, se puede afirmar que las personas adquieren con una
frecuencia promedia trimestral, productos de lenceria para el hogar, sin embargo, los
productos que més adquieren son las sabanas y las almohadas, fijindose siempre en el
precio y la calidad de los productos como atributos al momento de elegir sus productos.
Prisma seguida por Casa Linda son las marcas que mds recuerdan las personas que han

sido encuestadas, Nogatex tuvo una presencia del 1% en sus memorias.

En base a los datos obtenidos en la encuesta realizada, la mayoria de los clientes que
gustan de adquirir productos de lenceria para el hogar acuden a tiendas especializadas
o puntos de fébrica para realizar su compra, sin embargo, el 21% de los encuestados

realiza sus compras de dichos productos en centros comerciales.

Al analizar los resultados de la dltima pregunta de la encuesta, se pudo observar que
prisma es el competente méas fuerte del mercado, tiene un alto reconocimiento por su
calidad, precio, duracién, variedad de colores y disefio, u tiene una alta presencia de

su marca en el mercado. En cuanto a Pintex y casa linda que se van de la mano
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duracidn y calidad, siempre gana casa linda el titulo de tener mayor preferencia de su
marca en el mercado. Deltex es el competente menos fuertes, aun asi, para Nogatex
todos serian grandes competencias ya que la empresa recién estd creciendo y se esta

dando a conocer en el mercado nacional.



4 PLAN ESTRATEGICO Y MARKETING MIX

4.1 VISION, MISION Y VALORES

4.1.1 Vision

Ser una empresa lider en el mercado textil a nivel nacional primero, para luego
expandirse a nivel internacional consoliddndose como una compaifiia reconocida

obteniendo una certificacion de calidad ISO — 9000.

Ser la mejor empresa en su ramo de todo el Ecuador, asi como extender su cadena
de tiendas por el resto del territorio ecuatoriano, sin temor a los cambios y
preocuparse por el bienestar social aplicando sus conocimientos en beneficio de

la sociedad.

4.1.2 Mision

La misién de Nogatex S.A., es satisfacer oportuna y totalmente las necesidades
y expectativas de su clientela, ofreciendo el mejor producto en calidad y precio,
y que al mismo tiempo se le permita competir tanto en el mercado nacional como

a futuro, en el mercado internacional.
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Para lograrlo se propiciara el trabajo en equipo y la participacién individual,
creando el ambiente y los medios necesarios para el mejoramiento continuo y
sistematico de su gente, la organizacién, los procesos, sistemas, tecnologia y

maquinaria, asi como también el de los proveedores asociados con la Empresa.

4.1.3 Valores

a) Calidad: Aportar diariamente de manera constante a la mejora de los
productos que la empresa ofrece a sus clientes, para asi poder cumplir los
estandares de calidad internacionales, logrando la mayor satisfaccion a nivel
nacional y tener la oportunidad de ser una empresa reconocida a nivel mundial

por la calidad que brinda.

b) Excelencia: Ser excelentes en todo dmbito referente a la empresa, asi como
ser excelentes en produccién, en comercializacidn, en atencion al cliente, en

servicio de post-venta, etc.

¢) Cordialidad: Los empleados de Nogatex S.A. serdn amables, serviciales, y
cordiales al momento de atender cualquier inquietud o duda de sus clientes,
asi como al momento de realizacion de la compra — venta del producto. Como
también lo serdn los altos directivos de la empresa en sus relaciones con los
clientes internos y externos de la empresa, logrando asi un &mbito de trabajo

que conduce a los implicados a dar lo mejor de si.
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Ademads se valoraran y respetaran los valores, principios e intereses de los
colaboradores y clientes, para con ello lograr generar mejoras continuas

basadas en sugerencias de los mismos.

d) Confianza: Las relaciones con los proveedores, colaboradores, clientes, y

demads publicos serd de plena confianza basada en actos de cumplimiento y

de satisfaccion de las necesidades de las partes involucradas.

4.2 OBJETIVOS DE MARKETING

Ventas:

e Alcanzar un 10% de participacion en el mercado dentro del primer afio a partir

de aplicado el presente plan de marketing.

e Obtener ventas crecientes durante los siguientes afios.

e Lograr un incremento del 20% en concepto de ventas para el aio de aplicacién

de este plan de marketing.

Rentabilidad:

e Lograr elevar el margen de utilidad neta al 35% para asegurar el desarrollo

exitoso de la empresa.
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e Obtener un rendimiento positivo sobre activos, mayor al 5% mismo que ayudara

a mejorar la rentabilidad, el retorno y rendimiento respectivos.

Clientes:

e Alcanzar la tan anhelada fidelidad por parte de los clientes posicionando a la
marca Nogatex S.A. como primera elecciéon de compra en la mente de los

mismos.

e Mantener a Nogatex S.A. como marca lider en el mercado textil.

4.3 ESTRATEGIA GENERICA

Segun (Kotler & Lane, 2006), Porter propone tres estrategias genéricas que son el

punto de inicio adecuado para el pensamiento estratégico. Estas son:

a. Liderazgo en costos: Para lograr liderar en costos, NOGATEX controlara todo el
proceso de fabricacion, desde la creacidon de disefios hasta la venta; evitando asi
quedar sometidos a la imaginacion de los disefiadores, los intereses de los

distribuidores o la habilidad de los vendedores finales.

Se debe de tener en cuenta que la informacién que maneja NOGATEX debe ser
procesada en las oficinas y las decisiones comerciales deben ser tomadas
conjuntamente por la administracién y los socios de la empresa, para cuidar

cualquier error o filtracién de la informacion.
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Se fijaran los precios de la mercaderia muy cuidadosamente tomando en cuenta
siempre la capacidad de pago de los clientes, pero no estableciéndose los precios
en funcidn de los costes, sino al revés, ajustando el proceso de produccién al precio
de venta y al beneficio que se pretende conseguir. La adquisicién de las materias
primas de Nogatex se hace desde el exterior, de tres empresas que cuentan con

niveles de calidad superiores a los que posee la competencia.

Se implementara el sistema justo a tiempo. La empresa mantendrd planes de
produccién quincenales para poder dar respuesta inmediata a las tendencias de la
moda. El sistema de justo a tiempo exige un compromiso personal y emocional de
todos los empleados que intervienen a lo largo del proceso productivo. También se
va a aprovechar la utilizacion de sistemas tecnolégicos punteros como la robética,

lo cual ayudara en gran medida a reducir los costos de fabricacion.

Nogatex apoya la idea de que las personas que trabajen en la empresa mantengan
entre si vinculos familiares. Esto puede ayudar a que las personas aumenten su
eficacia y efectividad logrando mayor productividad y por tanto disminuyendo los

costos.

. Diferenciacion: Consiste en diferenciar el producto o servicio que ofrece la

empresa, creando algo que sea percibido en el mercado como unico.

Entre los métodos de diferenciacion se pueden destacar: disefio o imagen de marca,
tecnologia, caracteristicas particulares de NOGATEX, servicio al cliente, cadena

de distribucion, etc.
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La estrategia de diferenciaciéon no permite a NOGATEX ignorar los costos, sino
mads bien estos no sean el objetivo estratégico principal. Es decir ambas estrategias

tienen el mismo objetivo y van de la mano.

La diferenciacion servird de ventaja a la hora de contratar los proveedores, y
claramente aminora el poder del comprador, ya que los compradores careceran de

alternativas comparables y por lo tanto serdn menos sensibles al precio.

NOGATEX lograra diferenciarse para alcanzar la lealtad del cliente, mediante la
calidad del producto y servicio que ofrece como también los precios competitivos
que manejar, los disefios innovadores y de vanguardia, y finalmente por su lealtad
al cliente. Asi, estard mejor posicionada frente a los posibles sustitutos que sus

competidores.

. Enfoque: el enfoque de Nogatex es hacia el mercado de lenceria para el hogar, ya
que dicho mercado no cuenta con los productos de alta calidad y bajo precio que
Nogatex ofrece con alto servicio a sus clientes, gracias a la tecnologia,
proporcionada por sus proveedores en cada una de las materias primas utilizadas en
su produccion, sus productos tienen un nivel de calidad elevado, y sus clientes

podrdn compararlo con la competencia.

Nogatex estd enfocada a personas entre los 18 y 65 afios de edad que son amas de
casa, decoradores de interiores, entre otros los cuales son profesionales, cuentan

con un ingreso estable y tienen un alto poder de adquisicion.



66

4.4 POSICIONAMIENTO

Para (Kotler & Lane, 2006), el posicionamiento no es mas que “lo que se construye en
la mente de las personas, es decir se posiciona el producto en la mente del mercado

meta’.

El posicionamiento le dard a la empresa un lugar especial en la mente de sus
consumidores que hard que estos la recuerden y la diferencien de su competencia

facilmente.

Como estrategias de posicionamiento se tendrd en cuenta las siguientes estrategias
disefiadas para lograr un posicionamiento altamente efectivo de Nogatex siendo esta,
una empresa que ya estd en el mercado ecuatoriano largo tiempo sin lograr

posicionarse.

e Especializacion

En el ecuador se observa que la industria textil ha sido, en cierta medida,
ignorada en sus peculiaridades, pues no se le ha dado la importancia que merece,
dado su enorme tamaifio en el mercado. Cuando se piensa en productos de la
industria textil, asociando telas, pantalones, camisas, sacos que en su mayoria

son productos de la industria textil plana exclusivamente.

NOGATEX S.A. se enfocara sobre el sector textil pero dirigido a productos de
lenceria para el hogar, el cual se asocia a productos como, almohadas, manteles,

caminos de mesa, sabanas, y edredones.
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La caracteristica fundamental de estos productos son los disefios, calidad de la
tela, acabados y su accesible precio, que son confeccionados en los talleres de la

empresa con la mejor tecnologia y mano de obra.

Identificacion de la marca

Para que los clientes identifiquen la marca NOGATEX S.A., es necesario dar a

conocer la empresa a través de anuncios en el comercio, redes sociales, flyers,

publicidad de boca a boca.

Asi como también se debe participar en la feria textil que se lleva a cabo en el

Centro de Exposiciones Quito anualmente.

Seleccion del canal

La empresa vende sus productos directamente a todos sus clientes, ya sean

particulares, empresas o agrupaciones, siendo por tanto su canal de distribucién

un canal directo.

En lo que se refiere al sistema de formalizacidn, entrega y recogida de pedidos,

el tratamiento serd diferente segun el tipo de cliente.

Asi, en el caso de empresas y agrupaciones, la empresa establecerd un calendario

semanal para visitar a los diferentes clientes y realizar la entrega de pedidos.
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En el caso de los clientes particulares, la entrega de productos se realizaré en el

local de la empresa.

Calidad del producto

En lo referente a la calidad del producto NOGATEX S.A. se compromete con
sus clientes a ofrecer la mejor, variada, y surtida mercaderia, ya que sus
proveedores cuentan con la mejor calidad de textiles que pasan por un riguroso

control de calidad.

El objetivo es la mejora continua y tener sub procesos con “cero defectos”, que

visiblemente lo puedan notar los clientes.

También se contara con tecnologia avanzada en la fabricacién de micro-tejidos,

los cuales proporcionan la resistencia y tiempo de vida de la mercaderia.

Liderazgo Tecnol6gico

Gracias al sumo cuidado que NOGATEX, tuvo al preseleccionar los proveedores
y la superioridad tecnoldgica que estos poseen, se puede asegurar que la tela
utilizada como materia prima de los productos Nogatex es de primera calidad, y
tiene un minimo porcentaje de falla, el cual hace de sus productos, una

mercaderia de nivel superior.
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Los aspectos positivos de la innovacion tecnoldgica para la empresa son los

siguientes:

= Los avances en investigacion y desarrollo (I+D) y los cambios tecnolégicos

afectan al empleo modificando cantidades y calificaciones.

= La tecnologia contribuye a acortar tiempos en los procesos productivos.

= Rejuvenece los sectores industriales estimulando la creatividad y motivacion

de los empleados, facilitando la deteccion de ideas convertibles en productos.

= Permite a la empresa una mayor flexibilidad de sus sistemas productivos y
una mejor adaptacion a los cambios. Ademds la originalidad, exclusividad y
complejidad de la innovacion disminuirén el riesgo de imitacion y protegeran

la ventaja de coste.

Integracion vertical

La empresa no posee integracion vertical hacia atrds ya que depende
parcialmente de fuentes externas para el suministro de su materia prima, como
se ha mencionado con anterioridad sus telas son proporcionadas por empresas

extranjeras para fabricarlas en el Ecuador.

La empresa ademas de llegar a sus clientes de forma directa (local), también hace
entrega de su mercaderia a almacenes, los cuales los venden, logrando asi, que

sus productos lleguen a més clientes.
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e Servicio

El servicio que se va a ofrecer, es la de fabricacién y comercializacion de lenceria
para el hogar, los clientes podran disfrutar de mercaderia de excelente calidad,
disefios unicos y precios accesibles, pero no hay que dejar de lado la atencién
que el cliente va a recibir, porque cuando de atencion al cliente se trata, Nogatex
serd la mejor empresa en atender a sus clientes dentro del mercado textil
ecuatoriano. Un servicio que comienza con la presentacion de los productos que
ofrece la empresa y termina en la atencion post venta, serd un servicio completo,

amable, excelente, y satisfactorio para los clientes.

4.5 FACTORES CLAVE DE EXITO

Los factores claves del éxito de nuestra empresa NOGATEX se basan en los valores y
principios que tenemos cada uno de los que formamos NOGATEX, los mismos que

rigen en la empresa:

Respeto: Respetar a los demads, hacer todo lo que estd en el alcance para generar y

mantener la confianza mutua con los clientes, proveedores, competencia,

colaboradores, etc.

Responsabilidad: La responsabilidad de cumplir con los propuestos y con los clientes.

Ademads, la responsabilidad con el medio ambiente y la sociedad que de ella Nogatex

S.A. forma parte.
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Agilidad en el proceso: El sistema en NOGATEX trata al maximo de agilizar todo el

proceso de fabricacion y entrega de productos a los clientes. Logrando eficacia,
efectividad, y satisfacciéon de los clientes por el buen servicio, y de la familia

NOGATEX por los resultados obtenidos.

Trabajo en equipo: En NOGATEX el primer factor clave para llegar al éxito es el

trabajo en equipo. EIl cual, hace de su ambiente de trabajo més agradable y asi el
rendimiento es mayor, Nogatex estimula el crecimiento personal y profesional de sus

colaboradores.

Mejora continua: NOGATEX tiene como primordial el principio de la mejora continua

tanto de sus productos, como los procesos, las habilidades de su personal y sus sistemas

de desarrollo, y de manejo de la empresa mediante la innovacion y la actualizacion.

MARKETING MIX

4.6.1 Producto

Necesidad Genérica

Comodidad, requerimientos extras y satisfaccion con el ambiente que rodea

(Status).
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Necesidad Derivada

Decoracién y adorno de los hogares y espacios fisicos. Ofreciendo sus productos

en su propia tienda NOGATEX.

Fases Estratégicas

NUEVOS DISENO MEJORES'MATERIALES
/ _ T~

/ ) AGREGADO

w CALIDAD AHORRO

LENCERIA'PARA EL HOGAR

GENERICO

—

- -

BENEFICIO
ESCENCIAL

Figura 27: Fases Estratégicas

Beneficio Esencial

El beneficio esencial del producto de NOGATEX es el status que percibe la

persona que compra los productos.

Producto Genérico:

La version bésica del producto es lenceria para el hogar.
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Producto Esperado:

e Disefio: el cliente espera tener la mayor variedad en disefio posible.

e (alidad: al cliente le interesaria tener un producto de calidad, por lo que

esperaria que los productos sean de alta calidad.

e Ahorro: al ser una empresa de pequeiia industria, los clientes esperarian un
ahorro al momento de realizar sus compras en las tiendas Nogatex,

considerando que estas son puntos de fébrica.

Producto Agregado:

e Garantia de los productos: como valor agregado a los productos se otorgara

a los clientes la garantia de un afio a partir de realizada la compra.

e Servicio Post venta: los clientes recibirdn ademas el servicio de post-venta

en la tienda NOGATEX.

Producto Potencial:

En el futuro trayecto de NOGATEX, se espera mejorar continuamente la calidad
de los productos mediante la actualizacién de sus sistemas y procesos de
operaciéon. Ademds, se enfocara en la innovacion constante de los modelos,
disefios, colores, y hasta tipos de productos para seguir satisfaciendo a los

clientes.
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Tabla 2: Jerarquia de Producto

FAMILIA DE NECESIDADES | EXTRAS PARA EL HOGAR
FAMILIA DE PRODUCTO TEXTILES
CLASE DE PRODUCTO ACCESORIOS NECESARIOS PARA EL HOGAR
LINEA DE PRODUCTO DECORATIVOS
TIPO DE PRODUCTO LENCERIA PARA EL HOGAR
MARCA NOGATEX
ARTICULOS MANTELERIA Y DEMAS
Empaque

El empaque del producto es una bolsa reutilizable hecha a base de una tela de
yute, que es un material ecoldégico. Ademds, las manillas son de cuero que
también es un material biodegradable. Como se puede observar la bolsa donde
se empaca el mantel es una bolsa de color beige como las letras tipo neuropol en
color café indicando el nombre de la marca NOGATEX en letras mayusculas.

La bolsa tiene varios tamafios segtin el tamaifio del mantel que el cliente compra.

Figura 28: Empaque Nogatex
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4.6.2 Precio

Con respecto a los precios se debe indicar que son muy competitivos, eso da
inclusive la pauta para que industrias y empresas de grandes producciones
requieran de los servicios de la empresa en elaboracién de prendas por medio de

contrato de maquila.

Para determinarlo se toma en cuenta:

e El costo de produccién (materiales, mano de obra e insumos a utilizar) y

el margen de ganancias que se obtiene.

P.V.P = (CV + CF) x Mg

e Considerar los precios de los competidores y decidir cudl sera la posicién

frente a ellos.

El margen de utilidad que considera NOGATEX es de 2.5. Logrando asi,
cubrir los costos y elevar el nivel de la empresa para lograr llegar al

mercado internacional en un futuro.

4.6.3 Plaza

NOGATEX, cuenta actualmente con tres tiendas donde se ofrecen los productos

de la empresa para su venta, por lo que los clientes podran adquirir el producto
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en la tienda NOGATEX directamente en las ciudades de Quito, Guayaquil y

Cuenca.

Sin embargo, NOGATEX en el futuro tiene un plan de expansién a nivel

nacional donde tiene previsto tener tiendas sucursales en las ciudades de:

e Ambato
e Manta

e Loja

e Riobamba
e Machala

e Santo Domingo

Con estas tiendas ya en marcha NOGATEX lograra llegar a un amplio nicho del

mercado nacional.

4.6.4 Publicidad y Promocion

Objetivos Publicitarios:

e Posicionar el producto en la mente del consumidor, mediante una campaiia

publicitaria difundida a nivel nacional.

e Lograr que los consumidores recuerden la marca facilmente y en primer

lugar (top of mind) mediante una amplia campana en medios.
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e Generar momentos inolvidables a las personas para al momento de
recordar estos momentos recuerden el producto y la marca al mismo

tiempo, a través de una campaiia publicitaria dirigida a toda la familia.

e Lograr la fidelidad de los clientes de la marca.

Estrategia Creativa:

Como ya se ha indicado, el empaque del producto en su diseiio novedoso es una
forma de promocién de la marca ya que las mujeres que compren el producto
pueden hacer uso del bolso de empaque y eso generaria un boca a boca de la

marca.

Sin embargo, se desarrollaran vallas publicitarias de la marca que se colocaran
en diferentes ubicaciones de la ciudad de Quito en su comienzo para luego

extenderse a otras ciudades del pais.
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NOIODATEX

EL Cal0OR Del HOLAR

Figura 29: Vallas Publicitarias Propuestas

La diferencia en los colores y disefios utilizados en las vallas publicitarias, indica

la variedad en colores y disefos que utiliza en sus productos NOGATEX.

Se realizaran campafias en centros comerciales, para dar a conocer el producto a
los clientes, y hacer que estos tengan contacto con el producto y comprueben la

calidad del mismo.
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Se colocaran gigantografias con el nombre de la marca y el slogan de la misma

en las fachadas de los principales centros comerciales de la ciudad.

Figura 30: Publicidad Externa Vallas Nogatex

Ademais, se colocara la imagen de la empresa en los ascensores de los centros

comerciales donde se realizaran las campafias publicitarias de la marca.



Figura 31: Publicidad en Ascensores Nogatex

Asimismo, se colocara un stand donde se dard informacién del producto y de la
empresa a los clientes de los centros comerciales y se entregara un camino de
mesa (producto de la empresa) a cada persona que se registre en la base de datos

de la empresa.

Figura 32: Centro de mesa Nogatex

Ademais, en su intento de posicionar la marca, NOGATEX hard uso de la
promocion de la competencia. Donde, en un periodo determinado, NOGATEX
entregara a sus clientes el descuento que ofrece la competencia siempre y cuando

entreguen el volante de la promocion.
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Se colocaran volantes con descuentos por la compra de productos NOGATEX
en globos de colores y se lanzaran en las diferentes plazas de los centros

comerciales.

Figura 33: Globos de Descuento

Fuente: (Dreams Time, s.f.)

Plan de Medios:

Dentro del plan que tiene NOGATEX para promocionarse en medios de
comunicaciones, tomando en cuenta la necesidad de reducir costos y gastos y

haciendo uso de la tecnologia que diariamente sorprende al mundo con sus
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avances, la empresa contara con su propia pagina web, donde promocionara sus
productos, dando a ver las caracteristicas de los mismos y dando a los clientes la

oportunidad de realizar sus compras por medio de la misma.

Como también, se hara uso de las redes sociales como son, Twitter, Facebook,
Flicker, Instragram para dar a conocer los productos de la empresa, y se
entregaran promociones mediante el escaneo de codigos de promocion

publicados en dichos sitios.
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S IMPACTO FINANCIERO

PRESUPUESTO DE MARKETING

Tabla 3: Presupuesto de Marketing

Detalle Inversion
Vallas Publicitarias 10,000.00
Gigantografias para Centros Comerciales 2,000.00
Publicidad para Ascensores 2,400.00

Stand en Centro Comercial "El Condado Shopping" por 2 dias (Fin de Semana)  1,000.00
500 Caminos de Mesa serdn Entregados a quien se registre en la base de datos  6,000.00

de la empresa

1000 Globos con Etiquetas de Descuentos 40.00
1000 Etiquetas Coloridas de Descuento 50.00
Estimado para plan Descuentos de la Competencia 3,500.00
Disefio de Pagina WEB 500.00
Paquete de Promocién en Redes Sociales por un periodo de 6 meses 2,400.00
Permisos 11,300.00
TOTAL REQUERIDO 39,190.00

Como se ha propuesto un plan publicitario, en la tabla anterior se puede observar el
costo de ese plan que tendria que invertir la empresa para lograr su efectivo
posicionamiento, en el presupuesto esta detallado en costo de todas y cada una de las
acciones de marketing que se proponen en este plan, incluido los permisos para la
publicidad a realizarse en los centros comerciales. El presupuesto tiene un valor total

de 39.190 ddlares.
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5.2 GESTION DE RESULTADOS

5.2.1 Estado de Resultados Real del Ultimo Periodo

Tabla 4: Estado de Resultados Real del Ultimo Periodo

Ingreso Total 383,000.00
(-) Costo Variable 61,280.00 16.00%
(=) Margen De Contribucién 321,720.00
(-) Costo Fijo 111,070.00 29.00%
(=) UA.P.IL 210,650.00
% Rentabilidad 55.00%

Nogatex ha alcanzado un nivel de ventas en el dltimo afio de 383.000 ddlares,
siendo el porcentaje de sus costos variables equivalente al 16% y de sus costos
fijos equivalente a 29%. Es asi que, Nogatex tiene un margen de rentabilidad
del 55% lo cual es muy bueno, sin embargo, las ventas estdin muy bajas y pueden

aumentar considerablemente, aumentando asi la utilidad total de la empresa.

5.2.2 Estado de Resultados Proyectado sin Inversion de Marketing

Tabla 5: Estado de Resultados Proyectado sin Inversion de Marketing

% Promedio De Crecimiento Anual: 1.25%
Ingreso Total 387,787.50
(-) Costo Variable 62,046.00 16.00%
(=) Margen De Contribucién 325,741.50
(-) Costo Fijo 112,458.38 29.00%
(=) UA.P.IL 213,283.13
% Rentabilidad 55.00%

% Crecimiento en el UAPI 1.25%
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Si la empresa decide no aplicar el presente plan de marketing tendrd un
crecimiento poco significativo en sus ventas, y su utilidad crecerd al mismo ritmo
de las venta. Sin la inversion en marketing, la empresa obtendra un crecimiento
del 1.25% en su utilidad antes de participacion e impuestos, lo que representa un

crecimiento de la global de la empresa de 1.25% anual.

5.2.3 Estado de Resultados Proyectado con Inversion de Marketing

Tabla 6: Estado de Resultados Proyectado con Inversiéon de Marketing

% Incremento Esperado en Ventas: 20.00%
Ingreso Total 459,600.00
(-) Costo Variable 73,536.00 16.00%
(=) Margen De Contribucién 386,064.00
(-) Costo Fijo 133,284.00 29.00%
(-) Inversion En Marketing 39,190.00
(=) UA.PL 213,590.00
% Rentabilidad 46.47 %
% Crecimiento en el UAPI 1.40%

Al invertir en marketing la empresa obtendrd un incremento en sus ventas del
20%, este significativo aumento en las ventas garantizara a la empresa un
incremento indudable en sus utilidades a largo plazo. Se puede observar que el
porcentaje de rentabilidad se reduce gracias al efecto de la inversion en
marketing que se suma a los gastos reduciendo el porcentaje de la rentabilidad
de la empresa, sin embargo, se puede observar que existe un mayor porcentaje
de crecimiento de la utilidad y este es precisamente el efecto deseado de la

inversion de marketing. Al largo plazo este porcentaje de crecimiento en la
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utilidad ira aumentando y hard de Nogatex una empresa mds sélida en el

mercado.
5.3 EVALUACION DE LA GESTION DE RESULTADOS
5.3.1 Relacion Costo — Beneficio

Tabla 7: Relacion Costo — Beneficio

Ingreso incremental: 76,600.00
Costo incremental: 71,505.63
Relacion costo/beneficio: 1.07

Mediante la relacion costo beneficio podemos observar que el Plan propuesto es
completamente viable, pues en base a los resultados obtenidos, por cada 1 délar
invertido en costos fijos y variables que realiza la empresa podra recuperar su
inversion con una utilidad de 0,07 délares. Se ha hecho uso de los incrementales
precisamente para llegar a un resultado en donde se indique la relacién costo —

beneficio de la inversidén en marketing que se propone en el presente plan.
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5.3.2 R.0.I de Marketing

Tabla 8: R.O.I de Marketing
FORMULA: (UAPI-INV.MKT) / INV.MKT

UAPI 213,590.00
INV.MKT 39,190.00
ROI MKT 4.45011483

Este indicador permite conocer la rentabilidad y efectividad de cada una de las

acciones propuestas en el plan de marketing a efectuarse en la empresa.

Mediante la tabla anterior se puede observar que el retorno de la inversion para
Nogatex es del 4.45, esta cifra indica el efecto positivo de la inversion propuesta
en marketing para aumentar las ventas de la empresa y lograr su efectivo

posicionamiento.
5.3.3 Punto de Equilibrio

Tabla 9: Punto de Equilibrio

133,284.00
39,190.00
84%
205,326.19

Ingreso equilibrio / ingreso real
44.67%




88
El célculo del punto de equilibrio es muy importante para toda empresa, para
saber cudnto tiene que producir y/o vender para poder cubrir sus costos y gastos.

El punto de equilibrio se puede calcular en monedas como en unidades.

Nogatex, tiene una amplia variedad de productos que ofrece a sus clientes. Este
hecho, hace mds complejo el cédlculo de su punto de equilibrio en unidades ya
que, se tendria que saber el porcentaje de costos fijos y variables que genera la
produccién y venta de cada tipo de producto, calcular el punto de equilibrio de
cada uno de ellos, y asi tomar la decision de invertir en lo mds rentable y menos

COStoso.

Siendo tan complejo el proceso, se ha decidido calcular el punto de equilibrio

para la empresa en ddlares, en base a su margen de contribucidn.

En la tabla anterior, se puede ver que el punto de equilibrio de la empresa se sitia
en 205.326,19 ddlares, no es muy alto respecto a las ventas esperadas después

inversion en marketing, pues representa apenas un 44,67% de estas.
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6 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

Del presente trabajo se puede concluir que el sector de la industria textil en el ecuador
es un sector muy amplio, muy competitivo y bastante rentable. Existen grandes
empresas que hacen que la competencia en este sector sea muy fuerte y dura para otras

empresas mas pequefias.

Ademads, existen fuertes barreras de entrada ante nuevos ingresantes a la industria. Ello
hace, que la industria sea poco atractivo ante inversionistas que quisieran invertir su

dinero en una nueva fabrica textil.

Las medidas gubernamentales que se han tomado han ayudado en gran medida a
reducir la cifra de importaciones de productos textiles terminados. Pero, al mismo
tiempo, han perjudicado a las empresas nacionales que utilizan las materias primas
importadas para fabricar sus productos, al elevar los aranceles para la importacion de
estas materias primas y de la tecnologia utilizada para la produccién y la mejora

continua de la misma.

El mercado ecuatoriano, es muy atractivo para muchos empresarios, y el cliente
ecuatoriano cada vez tiene mds exigencias y se acopla mds a la moda y la vanguardia

internacionales. Esto hace que las empresas nacionales tengan mayores dificultades



6.2

90
para satisfacer las necesidades y los gustos de sus clientes. Asi mismo, hoy en dia el
cliente tiene acceso a las tiendas virtuales y puede realizar sus compras en el exterior
desde la comodidad de su casa y a precios muy accesibles, y este es otro factor con el

que tienen que competir las empresas nacionales.

Nogatex, es una empresa que ha podido mantenerse en el mercado a lo largo de 7 afios,
sin embargo, no ha podido crecer y posicionarse adecuadamente, gracias a su carencia
de un plan de marketing que la diera a conocer en el mercado al cual esta se dirige. Es
una empresa s6lida, son alto margen de rentabilidad y muy buena gestion de los costos,
maneja disefos exclusivos, una amplia y combinada variedad de colores, y precios
accesibles. Tiene sus propias tiendas, desde las cuales distribuye sus productos y todo
esto es muy favorable. Sin embargo, al ver el poco crecimiento que ha venido teniendo
la empresa en los ultimos afos, se puede ver la importancia de un plan de marketing
que dé a conocer a la empresa y que la posicione en la mente de los consumidores,
logrando junto a todos los atributos anteriormente mencionados un crecimiento

adecuado de la empresa y mayor rendimiento de la misma.

RECOMENDACIONES

Nogatex es una empresa que ya ha venido bastante tiempo incursionando en el
mercado textil ecuatoriano, sin embargo, no ha podido crecer adecuadamente debido
a la falta de inversion tanto en la marca como en darla a conocer al mercado al que

esta se dirige.

Seria recomendable para que Nogatex pueda conocer a fondo el ambiente en el que

trabaja y asi poder desarrollar mejores estrategias para su crecimiento y



91
posicionamiento, conocer més de la competencia, la mayor competencia en el mercado
textil sector de la lenceria del hogar es Prisma, sin embargo, esta debe tener aun sus
debilidades que si Nogatex llega a descubrir podria ganar ventaja sobre la gran
empresa. Es muy importante estar siempre atentos a la competencia y a sus estrategias
y planes en accion, pues esto ayudara a tener mas claro lo que se debe hacer para

permanecer y mejorar continuamente.

Es altamente recomendable para Nogatex, capacitar continuamente a sus empleados
para mejorar el rendimiento, eficacia y eficiencia de los mismos. La capacitacion del
personal, hace que este se sienta comprometido con la empresa, pues esta, hace que

crezca profesionalmente capacitdndolo continuamente.

Finalmente y después del andlisis minucioso del presente plan de marketing, y de haber
estudiado a profundidad la competencia que tiene Nogatex en el mercado textil
ecuatoriano y el poder de la misma, asi como las actividades de marketing que realiza
la competencia y el poder de estas actividades en atraer y fidelizar mayor nimero de
clientes cada dia para estas empresas, se recomienda a los directivos de Nogatex, hacer
efectivo el presente plan de marketing que tiene como fin posicionar la empresa, y
lograr fidelizar a sus clientes a la marca, proporcionando asi un alto y apropiado

crecimiento de la empresa y de su rendimiento.
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Anexo 1: Modelo de la Encuesta

SEXO: D FEMENINO D MASCULINO

1. (COMPRA USTED ACCESORIOS, LENCERIA O ALGUN TIPO DE DECORACION
PARA SU HOGAR?

|:|SI DNO

2. CUAL DE LOS SIGUIENTES PRODUCTOS COMPRA CON MAS FRECUENCIA.

[ |SABANAS D ALMOHADAS
" | EDREDONES D CAMINOS DE MESA
" |MANTELES

3. CUAL DE ESTOS ATRIBUTOS SERIA ESENCIAL PARA USTED AL MOMENTO DE ELEGIR UN
PRODUCTO DE LENCERIA PARA SU HOGAR.

CALIDAD PRECIO
[ |DURACION [ |DISENO
[ ]COLOR [ |MARCA

4. MENCIONE LAS MARCAS DE LENCERIA PARA EL HOGAR QUE CONOCE.

5. IDENTIFIQUE EL RANGO DE INGRESOS QUE TIENE.

D 300 — 500 D 700 — 1000
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D 500 — 700 D 1000 EN ADELANTE

6. A CUAL DE ESTOS LUGARES SUELE ACUDIR CUANDO COMPRA LENCERIA PARA EL
HOGAR

AMIGOS QUE D TIENDAS

VENDEN ESPECIALIZADAS
CENTROS D PUNTOS DE
COMERCIALES FABRICA

7. CADA QUE TIEMPO SUELE USTED COMPRAR LENCER{A PARA SU HOGAR
D SEMANAL D TRIMESTRAL

D MENSUAL D ANUAL

8. SEGUN LOS ATRIBUTOS MENCIONADOS A CONTINUACION, CUAL DE LAS SIGUIENTES
MARCAS PREFIERE:

ATRIBUTO: CALIDAD ATRIBUTO: PRECIO

DELTEX PRISMA DELTEX PRISMA

CASA LINDA PINTEX CASA LINDA PINTEX
ATRIBUTO: DURACION ATRIBUTO: DISENO

DELTEX PRISMA DELTEX PRISMA

CASA LINDA PINTEX CASA LINDA PINTEX
ATRIBUTO: COLOR ATRIBUTO: MARCA

DELTEX PRISMA DELTEX PRISMA

CASA LINDA PINTEX CASA LINDA PINTEX



