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RESUMEN EJECUTIVO

“Delltex Industrial S.A.” es una empresa que se dedica a la fabricacién y venta de
cobijas, la misma que se encuentra ubicada en la Parroquia de Cumbayé en la Ciudad de
Quito.

El presente proyecto tiene como finalidad dar a conocer la situacion actual de la empresa
en estudio asi como plantear estrategias que permitan plasmar un posicionamiento fuerte
en la mente del consumidor y obtener ventaja frente a la competencia dentro del

mercado quitefio, incrementando de esta manera las utilidades para la misma.

En el Capitulo | se describird los antecedentes de la empresa Delltex desde sus inicios,
seguido se dara a conocer cual es la razon de ser en el mercado, mision, vision y
organigrama general de la misma, los cuales nos daran una percepcién de como es la
estructura de Delltex. Posteriormente se describiran todos los productos y servicios
ofrecidos por la empresa. A continuacion se realizara un analisis situacional de Delltex
en donde se hard un estudio del macroambiente haciendo énfasis en las fuerzas
econdmicas, demogréficas, politicas y tecnoldgicas y su efecto en la empresa. Ademas
se analizard el microambiente dentro de la organizacion estudiando todas las areas con
las que cuenta la misma. Finalmente se realizara un analisis FODA, el crecimiento y la
participacion del mercado en donde se hara el diagndstico de la situacion en la que se

encuentra la empresa dentro del mercado.

En el Capitulo Il se realizara el estudio de mercado, en donde se identificaran las
necesidades y el riesgo que pueda existir dentro del target al que iran dirigidos los
productos. Para el presente estudio de mercado se realizara a clientes actuales como a los
potenciales, con lo que se descubrira sus preferencias y expectativas sobre el producto

ofrecido, para lograr esto se procedera a elaborar una encuesta la que sera aplicada en la

Ul



ciudad de Quito para su posterior anélisis, y de ésta forma poder determinar la demanda
y oferta. Finalmente se realizara el célculo de la demanda insatisfecha en el mercado

quitefio.

En el Capitulo 111 se desarrollara la propuesta de estrategias, donde se plantearan los
objetivos que mejoren el desenvolvimiento de la empresa. Se propondra ademas
estrategias genéricas y de marketing para hacer frente a la competencia. Finalmente se
describirén estrategias dentro del marketing mix para elaborar planes de accion en cada
aspecto para el logro de las metas propuestas y al crecimiento de la empresa en del

mercado quitefio.

En el Capitulo IV se describira el estudio financiero y los costos que incurriremos en el

desarrollo del presente Plan de Marketing y sus efectos en la economia de la empresa.

Como parte final del presente trabajo se enunciaran las conclusiones y recomendaciones
obtenidas mediante la presente investigacion.
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CAPITULO |

1. ANTECEDENTES

1.1. Resefa histdrica de la empresa

En la ciudad de San Francisco de Quito, el 09 de Agosto de 1962, el sefior Alberto
Deller y la sefiora Frida Klein de Deller, fundan la Compafiia Anénima “Delltex

Industrial S.A”.

Delltex Industrial S.A inicia su actividad industrial con un capital social de: un millon
doscientos mil sucres (S/. 1°200.000).

La misma que se dedicara a la actividad industrial, especialmente en la rama textil para
la fabricacion de hilos de lana, orlon y mezclas de fibras acrilicas con los acabados
necesarios para la distribucion de su producto, con el propésito de cubrir las necesidades
del mercado de Hilados Acrilicos del Ecuador. Gracias a su filosofia de calidad y
permanente mejoramiento, en poco tiempo logra posicionarse como una de las

compaiiias textiles mas importantes del pais en el rango de fibra larga.

Ya en la década de los 70, la empresa amplia sus lineas de produccién incursionando
con éxito en la fabricacion de telas planas, tejidos de punto y cobijas cardadas.
Simultdneamente a su crecimiento Delltex renueva permanentemente su tecnologia,

desarrolla nuevos productos y busca mercados mas alla de las fronteras del Ecuador.



Desde 1998 Delltex Industrial es la unica compafiia de América del Sur en fabricar de
modo vertical y completo Mantas estampadas de pelo alto (Raschel), constituyéndose a
partir de entonces en un lider indiscutible en los mercados local y global.

Con sus modernas instalaciones e infraestructura, con permanente desarrollo de su gente,
el constante compromiso con sus clientes y el respeto incondicional al medio ambiente,
Delltex Industrial S.A encara el siglo 21 con el reto de mantener siempre su tradicion de

Calidad y Fuerza en cada fibra.

A medida que la empresa ha ido evolucionando con éxito en el ambito industrial su
capital social se ha incrementado notablemente y actualmente cuenta con: tres millones

cuatrocientos sesenta y cinco mil doscientos noventa y nueve dolares ($ 3°465.299).

La formacion de esta nueva compafiia, ha venido impulsando constantemente el

desarrollo y crecimiento industrial de nuestro pais.

1.1.1. Mision

“Anticipar las necesidades y expectativas de los clientes mediante la provision de

productos textiles que les generen valor a ellos, a nuestros colaboradores, a los

accionistas y a la sociedad”.*

! GRUPO DELLTEX, Pégina web, 2011, www.grupodelltex.com
2



1.1.2. Vision

“Delltex Industrial S.A serd reconocida como una empresa textil ecuatoriana
caracterizada por el cumplimiento y entrega oportuna de productos innovadores, de
calidad, utilizando tecnologia de punta, con personal especializado y procesos

mejorados”.?

1.1.3. Organigrama actual de la empresa “Delltex Industrial S.A.”

La representacion grafica de la estructura del organigrama de Delltex Industrial S.A esta
reflejada en forma esquematica vertical, ya que se presentan las unidades ramificadas de
arriba abajo a partir del Directorio, en la parte superior, y desagregan los diferentes

niveles jerarquicos en forma escalonada.

2 |dem



Grafico N° 1

Organigrama Actual “Delltex Industrial S.A.”

Presidencia

Gerente Ejecutivo

—>| Auditoria |—>| Jefe de Auditoria |—>| Asistente Auditoria

Desarrollo Jefe de Desarrollo
Organizacional Organizacional

4>| Coordinadora de D.O.

Servicios Generales |

Departamento de

»  Seguridad y Salud
Ocupacional

Administrador de
Sistemas

—)l Sistemas |—>| Jefe de Sistemas

Técnico de
Sistemas

v v

| Finanzas | | Comercio Exterior |

Jefe de Comercio Gerente Ventas

Exterior

Contador General

Ejecutivo Serv.

Cliente y Ventas helceores

Asistentes de Asistentes de
Contabilidad Comercio Exterior

Fuente y elaboracion: Delltex Industrial S.A., 2011.
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1.2. Descripcion del negocio

“Un negocio consiste en una entidad creada o constituida con la finalidad de obtener
dinero a cambio de realizar actividades de produccion, comercializacion o prestacion de

servicios, que beneficien a otras personas™.?

“Delltex Industrial S.A”, es una empresa textil ecuatoriana que se dedica a la actividad
de produccién y comercializacién de productos textiles como: cobijas, hilos y telas con
el fin de satisfacer las necesidades y expectativas de los clientes.

1.2.1. Productos

“Es cualquier bien susceptible de ser consumido, disfrutado, sentido, gustado y/o

utilizado para algo.”

A continuacién se describiran las diferentes categorias de productos que elabora y

comercializa la empresa Delltex Industrial S.A.:

Grafico N° 2
Cobijas

Elaboracion: La Autora

* Wikipedia, Modelo de negocio, 29 de noviembre 2011, http:/es.wikipedia.org/wiki/Modelo_de_negocio
* PEREZ, Manuel, Diccionario de Administracién, Editorial San Marcos, Per(, P. 268.
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Delltex Industrial S.A. es la principal productora latinoamericana de cobijas de pelo alto
fabricadas en maquinas Raschel, cobijas 80% acrilico 20% poliéster y cobijas 100%
poliéster.

A continuacion se enuncian las diversas categorias y disefios de cobijas que podemos
encontrar bajo la marca Delltex:

Gréfico N° 3
Categorias y disefios de Cobijas

Coleccion Adultos

2 1/2 plazas 2 plazas 1 1/2 plazas



http://www.grupodelltex.com/index.php?option=com_content&view=article&id=49&Itemid=73&lang=es
http://www.grupodelltex.com/index.php?option=com_content&view=article&id=50&Itemid=55&lang=es
http://www.grupodelltex.com/index.php?option=com_content&view=article&id=69&Itemid=56&lang=es

Detlex
& ’
® 8T
L A
3 y ~
"'/ S
L
Coleccion Juveniles Coleccion Bebés Baby Sac

Deportivas Especiales Licencias

Fuente: Empresa Delltex

Elaboracion: La Autora

GraficoN° 4

Hilos

Fuente: Empresa Delltex
Elaboracion: La Autora



http://www.grupodelltex.com/index.php?option=com_content&view=article&id=51&Itemid=77&lang=es
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Delltex S.A. es el productor de hilos crudos, tinturados y especiales més grandes en
Ecuador y uno de los més importantes en América Latina. Los hilos que se producen

son: acrilicos, acrilicos poliéster e hilos open end (acrilicos).
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Lideres en la fabricacion de telas casimires, poliéster, poliéster lana y poliéster acrilicas,
las mismas que son fabricadas con las mejores fibras y bajo estrictos controles de
calidad. Sus usos estan direccionados a: trajes formales, uniformes empresariales,
confeccion de ropa para sectores tradicionales, ademas desarrollamos telas con disefios

especiales y a eleccidn del cliente exclusivamente para el mercado ecuatoriano.

La elaboracion del Plan de Marketing para Delltex Industrial S.A, tiene como fin
dirigirse al segmento de las cobijas, ya que es el producto estrella dentro de la empresa y
tiene una gran acogida por el consumidor en el mercado nacional, sin embargo el
consumidor potencial muchas veces tiende a desconocer la marca del producto, de ahi la

importancia del mismo.



1.2.2. Servicios

Servicio es un conjunto de actividades que buscan proporcionar valor agregado al

cliente o alguna persona comun, al ofrecer un beneficio o satisfacer sus necesidades.

La principal razon de ser de una empresa es prestar un servicio de calidad a los clientes,
ya que ellos son la fuerza motriz, haciendo que exista la empresa y se desarrolle en el

mercado.

Para Delltex Industrial S.A el servicio y la calidad valores agregados muy importantes e

implica varios aspectos, los mismos que estan dados por:

e Una atencion amable y personalizada que el personal de ventas de la empresa hace
que el cliente reciba la informacidn necesaria acerca del producto, despejando asi sus
dudas y haciendo que se sienta con mucho mas confianza al momento de la
adquisicion del mismo, logrando de esta manera que el cliente quede totalmente

satisfecho mediante al comprar uno de nuestros productos.

e Los productos innovadores y de amplia calidad que Delltex Industrial S.A lanza al
mercado son representativos ya que van acorde con las exigencias, gustos y
preferencias de los consumidores y clientes, los cuales son elaborados utilizando
tecnologia de punta y cumpliendo con los méas altos estandares de calidad dentro del

mercado ecuatoriano.

e El personal especializado y capacitado que la empresa posee es muy indispensable e
importante, ya que mediante sus conocimientos, técnicas de aplicacion y la constante

capacitacion del personal hace que generen procesos mejorados para la elaboracion



de un producto con alta calidad y brindando asi también un excelente servicio al

cliente.

1.3. Planteamiento del problema
1.3.1. Diagnostico de la situacion actual de la empresa

A continuacion se mencionara algunos de los problemas por los cuales se desea realizar

un Plan de Marketing para “Delltex Industrial S.A.”:

e Hoy en dia “Delltex Industrial S.A.” no cuenta con un Plan de Marketing, el mismo
que se encargue de los programas relacionados con la venta y promocion de la marca
en el mercado nacional, esto ha producido el desconocimiento de la marca Delltex.
Seguidamente si adicionamos el ingreso de nuevos competidores potenciales en el
mercado textil, lo cual ha ocasionado una disminucion en las ventas de la empresa,

ademas la pérdida continua de mercado nacional.

e Acorde con esta situacion nace la necesidad urgente de la creacion de un plan de
marketing en la empresa, el mismo que nos ayudara al planteamiento de estrategias
precisas para la mejora y el progreso de la misma y también lograr un
posicionamiento en la mente de los consumidores, obteniendo asi una ventaja

competitiva frente a las empresas rivales dentro del mercado.

e La empresa carece de promocion y publicidad de la marca, las mismas que son el
elemento primordial para tener una comunicacion directa con el publico, como
también es una forma de obtener beneficios, lograr una fidelizacion y la imagen de
marca en el mercado nacional y frente a la competencia en general. La utilizacion de
un medio de comunicacion hace que la informacion llegue de manera rapida capaz

de captar la atencion de varios segmentos de publico ya que llegaran a clientes
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potenciales y todo ello concentrado en un mensaje claro, atractivo y conciso acerca

del producto que se esté ofreciendo en el mercado.

e La falta de puntos de ventas o plazas, hace que el cliente no tenga la facilidad y
disposicién de adquirir los productos ofertados en el mercado. Este problema hace
referencia a la "accesibilidad™ o "disponibilidad” para el cliente cuando se requiere el
producto. Actualmente Delltex Industrial S.A, cuenta con un solo punto de venta en
el Centro Comercial "Quicentro Sur", donde se podran encontrar gran variedad de

productos.

1.3.2. Diagnostico del Sector Textil

El sector textil en el Ecuador es una actividad industrial tradicional en el Ecuador,
genera 25.000 puestos de trabajo directos y méas de 100.000 puestos indirectos.

Representa aproximadamente el 3.1% del PIB total y el 19.2% del PIB manufacturero.

En las provincias de Guayas y Pichincha, se sitta el 78% de la produccion textil y mas
del 70% de establecimientos dedicados al sector. La localizacion de las empresas
dedicadas a esta actividad se da principalmente en los siguientes porcentajes: Pichincha
50%, Tungurahua 19%, Azuay 17% y Guayas 10%.

Similar ubicacion se mantiene para los diferentes subsectores: produccion de hilado,

tejido plano y tejido de punto.

En cuanto a las confecciones existe una alta fragmentacion del sector debido a la

existencia de empresas no familiares no registradas. Especialmente en los centros de alta
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concentracion de PYMES situados principalmente en las ciudades de Quito, Atuntaqui,

Otavalo, Cuenca. 5

El sector textil siempre ha tenido solidez, pero existen algunos limitantes como el
contrabando o la poca inversion en el sector, lo cual impide alcanzar el crecimiento
esperado. El contrabando en productos textiles esta entre $150 millones y $200 millones.

La expectativa es lograr reducir esta cifra en un 10% anual.

Como medida para incentivar la produccién nacional se crearon cinco reformas
arancelarias con respecto a la importacion de materias primas, maquinarias y bienes de
capital para el sector textil. Los niveles de calidad son indispensables para salir del pais

con nuestros productos textiles.’

En los ultimos meses el Ministro de Industrias, informd que la Politica Industrial,
aprobada recientemente por la Presidencia de la Repuablica, ubica a la industria textil

ecuatoriana como uno de los sectores prioritarios de produccion.

El impulso al incremento de la produccion textil esta contemplado en todos los ejes de la
Politica Industrial, entre los cuales se busca fomentar sectores, industrias y actividades

que generen mayor valor agregado, lo que representa un gran incentivo para el sector.

® Aladi, Asociacion Latinoamericana de Integracion, 25 Enero 2012,
www.aladi.org/nsfaladi/reuniones.nsf/FILE/Ecuador.ppt

® Diario HOY, Sector textil, contra el contrabando,23 de Mayo 2008, www.hoy.com.ec/noticias-
ecuador/sector-textil-contra-el-contrabando-296168-296168.html

’ Diario HOY, La industria textil afina sus envios al extranjero, 03 de Agosto 2011,
www.hoy.com.ec/noticias-ecuador/la-industria-textil-afina-sus-envios-al-extranjero-301262-301262.html
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1.4. Justificacion del Plan de Marketing

La presente investigacion busca plantear estrategias de solucion a la falta de
posicionamiento de “DELLTEX INDUSTRIAL S.A.” en el mercado nacional,
ocasionada por varios factores internos como la escasez de inversién en marketing, baja
preferencia del consumidor, disminucion en las ventas e ingresos, falta de
posicionamiento de la marca Delltex en la mente del consumidor, entre otros. Ademas
de factores externos como la competencia y el contrabando de mercaderias que
actualmente estan afectando a la empresa, para esto se hara uso de teorias y los
correspondientes conceptos béasicos.

Un Plan de Marketing nos ayuda a realizar una descripcion del entorno de la empresa,
permitiéndonos conocer el mercado, sus competidores, la legislacion vigente,
condiciones econdmicas, situacion tecnologica, demanda prevista, asi como los recursos
disponibles para la empresa, de aqui la gran importancia de que toda empresa, sin
importar su tamafio o el sector en que se desenvuelve debe elaborar un Plan de

Marketing.

Hoy en dia “DELLTEX INDUSTRIAL S.A.” no cuenta con un Plan de Marketing, esto
debido a que sus dirigentes no han considerado la importancia relevante que tiene el
mismo dentro de una organizacién como herramienta para analizar los problemas y las
oportunidades futuras que se le presenten, optimizar el empleo de sus recursos limitados,
captar recursos de nuevas fuentes, alcanzar sus objetivos, y tener un mejor control de la

gestion organizacional.

Para lograr los objetivos de estudio, se acudira al empleo de técnicas de investigacion
como encuestas previamente elaboradas y su procesamiento en software Excel, lo que

nos permitird conocer los gustos, preferencias y los estilos de vida de los consumidores
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ademas se realizaran entrevistas a los principales competidores para poder conocer

algunas de las estrategias utilizadas para atraer al cliente.

Una vez cumplidos los objetivos de la investigacion podremos encontrar soluciones
especificas a problemas de mercadeo, clima organizacional y estructura interna que
inciden en el nimero de ventas de “DELLTEX INDUSTRIAL S.A.” lo cual permitira
realizar un planteamiento de nuevas estrategias enfocadas a mejorar la participacion de

la misma dentro del mercado.

1.5. Analisis situacional

1.5.1. Analisis interno

1.5.1.1. Microambiente

“Son todas las fuerzas que una empresa puede controlar y mediante las cuales se

pretende lograr el cambio deseado. Entre ellas tenemos a los proveedores, la empresa en

si, también los competidores, intermediarios, clientes y pablicos. A partir del analisis del

Microambiente nacen las fortalezas y las debilidades de la empresa.”®

» Aspectos organizacionales:

« Area administrativa

Como se puede verificar en el anexo 1y 2 del presente plan. En lo administrativo la

situacion economica de la empresa se encuentra bien establecida, ya que posee un

& Introduccion al Marketing social, Macro y microambiente, 03-12-2004, www.mailxmail.com/curso-
introduccion-marketing-social/macro-microambiente
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capital fuerte para poderlo reinvertir en la creacion y aplicacion de un plan de
marketing. Ademas mantiene una correcta relacion laboral con los trabajadores,
permitiendo un ambiente de compafierismo y trabajo en equipo, todas estas
caracteristicas sea han convertido en fortalezas para la empresa, permitiendo
mantener la cartera de clientes y mejorar en cierta medida las ventas.

La empresa posee un capital de trabajo muy alto lo que le ha facilitado la adquisicion
de materia prima importada de la mas alta calidad, la cual es implementada para la
elaboracion de sus productos. En la importacién de dicha materia prima la empresa
no posee dificultades ya que cuenta con un departamento especializado en la logistica
de importaciones, el cual se encarga de todos los procedimientos necesarios para la
importacion, legalizacién y pago de los respectivos impuestos requeridos por la

aduana ecuatoriana.

Area financiera

Es el area de la empresa que se encarga de los recursos financieros, como el capital,

la facturacion, los pagos, el flujo de caja, entre otros.

Delltex es una empresa que posee liquidez equilibrada lo cual ha permitido sostenerse

en el mercado desde su creacion.

El departamento de contabilidad es el encargado de realizar los pagos de impuestos
mensualmente, actualmente estos pagos se encuentran cancelados en su totalidad y no

se tiene saldos pendientes con el Servicio de Rentas Internas (SRI).

La situacion financiera de la empresa no ha sido la mejor en los Gltimos afios por

cuanto las ventas de su principal producto (cobijas) han disminuido
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considerablemente, debido a la carencia de estrategias orientadas al marketing (plan

de marketing), de ahi la gran importancia del presente estudio.

Area ventas internas

El principal mercado de los productos de la empresa Delltex ha sido el de la ciudad
de Quito en el cudl se encuentra ubicada su fabrica, dentro de éste mercado la
empresa ha tenido una gran acogida entre sus clientes mas fieles debido a la calidad
del producto que ofrece; sin embargo, la falta de mercadeo de su linea de cobijas ha
ocasionado que su segmento sea reducido y sea abarcado por sus principales

competidores.

Area ventas externas

Para inicios del 2012, Delltex esta entablando conversaciones para en el corto plazo
realizar exportaciones de sus mantas Raschel al mercado brasilefio, la empresa se ha
planteado como meta dentro del sector de la Industria Ecuatoriana el poder proveer de

productos de calidad al pais méas grande de America del Sur.

» Proveedores

Las materias primas necesarias para la elaboracion de las cobijas son importadas en
su gran mayoria desde el extranjero, cumpliendo con altos estandares de calidad lo
cual ha permitido a la empresa ofrecer un producto diferenciado, debido a politicas
internas de Delltex no se permite divulgar el nombre de los proveedores ni los montos
adquiridos para precautelar su competitividad, pero los principales proveedores se

encuentran ubicados en México, Colombia, Canada entre otros.
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> Clientes

Los clientes son los distribuidores de cobijas en general y éstos pueden ser locales,
nacionales o internacionales dependiendo de la proyeccion de la empresa.

Debido a la variedad en disefios, calidad y fuerza en cada fibra que poseen los
productos de la empresa Delltex al momento de su fabricacion, se ha mantenido la

fidelidad de sus clientes.

» Capacidad competitiva

Los principales competidores que Delltex Industrial S.A. tiene dentro de la ciudad de

Quito son los siguientes:

- Vicufa Cia. Ltda.
- Textiles Texsa S.A.
- Industrial Textil ParisQuito S.A.

El competidor mas fuerte de Delltex Industrial S.A. es Vicufia Cia. Ltda., ya que esta
empresa también fabrica y vende cobijas siendo éste su producto estrella,

destacandose en el mercado por su calidad y variedad de disefios.

Delltex Industrial S.A. es una empresa muy competitiva ya que tiene la capacidad de
obtener una rentabilidad elevada debido a que utiliza maquinaria de sofisticada y
técnicas de produccién mas eficientes que las de sus competidores, lo cual le permite
obtener mas cantidad y calidad del producto ofrecido. También sus precios de las
cobijas son competitivos porque van acorde con el mercado textil en el que se

desenvuelve.
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1.5.2. Anélisis externo

Dentro del andlisis externo se indagaran los factores del entorno de la empresa, los
mismos que nos ayudaran a determinar en qué medida afectan o benefician y el grado de
influencia que tienen estos factores para el desarrollo de las actividades de Delltex
Industrial S.A., como también para el sector productivo y el mercado local.

1.5.2.1. Macroambiente

Esta compuesto por las fuerzas que dan forma a las oportunidades o presentan una
amenaza para la empresa. Para analizar el entorno en el cual se desarrolla Delltex, se ha

tomado en cuenta los factores mas importantes y éstos son los siguientes:

e Factor cultural

e Factor econémico
e Factor demogréfico
e Factor politico

e Factor tecnologico

e Factor ambiental
» Factor cultural
“El entorno cultural muestra tendencias a largo plazo de nosotros primeros, de menos

lealtad a las organizaciones, de mayor patriotismo, de mayor amor por la naturaleza y de

, , ST 9
busqueda de valores mas duraderos y solidos.”

° Monografias, Mercadotecnia, 09-03-2011,
www.monografias.com/trabajos15/mercadotecnia/mercadotecnia2.shtml
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Los inicios de la industria textil ecuatoriana se remontan a la época de la
colonia, cuando la lana de oveja era utilizada en los obrajes donde se
fabricaban los tejidos. Posteriormente, las primeras industrias que aparecieron
se dedicaron al procesamiento de la lana, hasta que a inicios del siglo XX se
introduce el algodon, siendo la década de 1950 cuando se consolida la
utilizacién de esta fibra. Hoy por hoy, la industria textil ecuatoriana fabrica
productos provenientes de todo tipo de fibras, siendo las mas utilizadas el ya
mencionado algodén, el poliéster, el nylon, los acrilicos, la lana y la seda.™®

A lo largo del tiempo, las diversas empresas dedicadas a la actividad textil ubicaron sus
instalaciones en diferentes ciudades del pais.

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 produccion de confecciones textiles,

tanto las de prendas de vestir como de manufacturas para el hogar.

Oportunidad: La cultura de la poblacion quitefia, mediante la utilizacién de prendas

abrigadas para cubrirse del frio es una oportunidad para Delltex.

» Factor econémico

Este factor juega un papel importante con la empresa, ya que en él se analiza la
evolucién de las principales magnitudes macroeconémicas, para que de esta manera la

empresa pueda aprovechar las oportunidades que se le presenten y minimizar riesgos.

' AITE, Industria textil, 04-03-2011,
http://www.aite.com.ec/index.php?option=com_content&view=article&id=7&Itemid=12
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El sector textil genera varias plazas de empleo directo en el pais, llegando a ser
el segundo sector manufacturero que mas mano de obra emplea, después del
sector de alimentos, bebidas y tabacos. Segun estimaciones hechas por la
Asociacion de Industriales Textiles del Ecuador (AITE), alrededor de 50.000
personas laboran directamente en empresas textiles, y mas de 200.000 lo hacen
indirectamente.

El Ecuador es un pais que sufre las consecuencias del subdesarrollo. Su
economia es poco diversa y relativamente pequefia. Tiene una alta concentracion
del ingreso en pocas manos. Es un pais diverso y variado. Desde hace mas de
una década el Ecuador ha sufrido varios desequilibrios econémicos, que han
llevado a conservar un déficit en la balanza de pagos, ademas de un déficit
presupuestario ocasionado por las politicas de aumento del gasto publico entre
otros, esto ha generado inestabilidad econdémica en los distintos sectores
productivos del pais, esto se ve reflejado con mayor intensidad en la aplicacion
de algunas leyes y normas emitidas por el poder legislativo y ejecutivo que han
causado incertidumbre en los sectores sociales y productivos del pais. ™

La confeccion en Ecuador es un sector donde conviven grandes, medianas y pequefias
empresas, que son satélites de comercializadoras de gran tamario, dentro de las cuales se
encuentra Delltex Industrial S.A. y considerandose como una de las empresas textiles
lideres en el mercado nacional e internacional de la distribucion de cobijas para los

comercializadores de la misma.

Los mercados requieren poder de compra ademas de gente. Este apartado consiste en los
factores que afectan el poder de compra y los patrones de gasto de los consumidores.
Las naciones varian considerablemente en sus niveles y distribucion del ingreso. Debido
a la economia de subsistencia que mantiene nuestro pais ya que se consumen en su
mayoria su produccion agricola e industrial, Delltex Industrial S.A. se siente la
necesidad de importar cierta cantidad de materia prima para la elaboracién de sus

productos.

* AITE, Industria textil, 04-03-2011,
http://www.aite.com.ec/index.php?option=com_content&view=article&id=7&Itemid=12
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El sector industrial se concentra principalmente en Guayaquil, el mayor centro productor
del pais, y en Quito donde en los dltimos afios la industria ha crecido considerablemente,
pero también existen algunas fabricas en Cuenca. La produccion industrial esta dirigida
principalmente al mercado interno. Pese a lo anterior, existe una limitada exportacion de

productos elaborados o procesados industrialmente.

Ecuador ha negociado tratados bilaterales con otros paises, ademas de pertenecer a la
Comunidad Andina, y ser miembro asociado de Mercosur. También es miembro de la
Organizacion Mundial del Comercio (OMC), del Banco Interamericano de Desarrollo
(BID), Banco Mundial, Fondo Monetario Internacional (FMI), Corporacion Andina de
Fomento (CAF), y otros organismos multilaterales como la Alianza Bolivariana para los
Pueblos de Nuestra América (ALBA) y La Comunidad Andina (CAN). Estos tratados
bilaterales que Ecuador mantiene son muy importantes para Delltex ya que generan
beneficios y facilidades para la importacion de materia prima para la elaboracion de

cobijas y también para la exportacion de las mismas.

Oportunidad: La negociacion de tratados bilaterales con otros paises facilita la
importacion de materia prima de calidad para la elaboracion del producto.
Amenaza: La inestabilidad econdmica en los distintos sectores productivos del pais,

ahuyenta la inversion extranjera.

Es por esto que el ambiente econdmico representa un factor de gran importancia que se
refleja en las actividades mercadoldgicas de cualquier organizacion y es donde influyen
varios factores. Para conocer mejor el entorno econémico que afecta a la empresa

Delltex se procederan a analizar los siguientes aspectos:
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Tasa salarial

El incremento de 24 dolares en el Salario Basico Unificado para 2011, razon por la que
los beneficiarios ahora reciben 264 dolares mensuales, pues esta medida podria poner
mayor presion sobre la contratacion formal, incentivando de esta manera la
profundizacion del subempleo y siendo un gran incentivo que beneficia a los
trabajadores que van a desenvolverse de mejor manera realizando un excelente trabajo y

a la vez sentirse bien.

Fijar este salario significa un alza de 10% que alcanza a los trabajadores de los sectores

publico y privado, incluso servicio domestico, agricolas, artesanos y pequefa industria.

“El nuevo sueldo minimo también se definié en 22 comisiones sectoriales y en 14
comisiones como mutuo acuerdo con empresarios y técnicos. ElI Gobierno Nacional,
cumpliendo el Codigo de Trabajo, fij6 el monto salarial al basarse en criterios
econdomicos como la Tasa de Inflacion Proyectada (3,7%), Productividad (1,5%) y
Equidad (4,8%)”.%?

Oportunidad: Incentivar el poder de compra.

Amenaza: Disminucion de fuentes de trabajo.

Tasa de Inflacién sector industrial

La inflacion es muy importante para la empresa industrial ya que de eso depende que los

productos ofrecidos suban o bajen su precio.

2 Banco Central del Ecuador, Indicadores de salarios, Junio 2011,
http://www.bce.fin.ec/frame.php?CNT=ARB0000006
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El indice de Precios al Productor es un indicador de alerta a la inflacion, que mide la
evolucion de los precios de los bienes producidos para el mercado interno y la
exportacion. Es un indice calculado a partir de precios al productor, que se recogen en la
fase de venta del bien producido mediante entrevista directa en los establecimientos

manufactureros y mineros.

En julio 2011, la variacién mensual de los precios al productor registr6 el 0.77%. Por su
lado, a nivel anual, los precios al productor mostraron una evolucion al alza, al situarse

en el mes de analisis en 5.03%.

De acuerdo a la inflacion acumulada del IPP por secciones el crecimiento de los indices
de precios al productor de los Minerales, situan a éste rubro como el de mayor variacion
acumulada (6.26%) en julio 2011, seguido por los metélicos, maquinaria y equipos
(5.41%).

Grafico N° 6
indice de Precios al Productor (IPP) sector textil

Alimentos, Bebldas, Tabaco y Textlles
- en porcentaje -
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Fuente y Elaboracién: Banco Central del Ecuador, 2011
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Contrabando

Este método de comercio, indiscutiblemente ilegal, ha existido por siempre y desde
siempre, y ha sido el origen de grandes fortunas a nivel mundial. Por desgracia nuestro
pais no podia estar al margen de este mal y muchos comerciantes inescrupulosos han

optado por esta via para traer mercancias al pais.

Segun un estudio realizado por la AITE, el contrabando textil se sitGa entre 150
y 200 millones de délares al afio, sin considerar lo que se introduce ilegalmente
por las fronteras con Perli y Colombia, de cuyos ingresos no existe registro
alguno. Una modalidad utilizada con mucha frecuencia para cometer este acto
ilegal es la subfacturacion de importaciones, asi como la falsa clasificacion
arancelaria de las mismas.™

Amenaza: Incrementa el ingreso de productos sustitutos a menor precio.

Producto Interno Bruto (PIB)

GraficoN° 7

Oferta y utilizacion final de Bienes y Servicios
Tasa de variacion trimestral (t/t-1, %)

Variables /Afios 2008.1  2008.IT 2008.IIT 2008.IV 2009.I ~ 2009.IT 2009.IIT 2009.IV

P.IB. 053 208 185 04 072 019 013 033
Importaciones 191 413 67| 008 1319 644 278 (592D
Oferta final 026 274 345 040 489 2100 090 19
Demanda interna 096/ 293 6.160]  -021)  -5.60[ -222 0.48 3.79

Consumo final Hogares 0.82 141 248 0.75 240 -157 1.07 1.03
Consumo final Gobierno 1.76 2.68 298 2.75 0.57 0.07 0.14 1.10

FBKF -1.80) 648 543 0.98 -7.18] -2.90 0.51 0.90
Exportaciones 168 222 401 097 2731 -1.73 2151 -324
Utilizacién final 026 274 345 -040[ -489] -210 0.90 1.99

Fuente y Elaboracién: Banco Central del Ecuador, 2000-2009

* AITE, Industria textil, 04-03-2011,
http://www.aite.com.ec/index.php?option=com_content&view=article&id=7&Itemid=12
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Quito es la ciudad que més aporta al PIB Nacional, la de mayor grado de recaudacion de
impuestos en el Ecuador por concepto de gravdmenes segun el Servicio de Rentas
Internas (S.R.l.), superando el 57% nacional al afio 2009, siendo en la actualidad la
region econémica mas importante del pais, segun el ultimo “estudio” realizado por el
Banco Central, en el afio 2006, el aporte fue del 18,6% al P1B, generando 4.106 millones

de délares.

Quito es el mas importante centro financiero del pais. La ciudad es sede de las mas
importantes compafiias nacionales y de la casi totalidad de compafiias multinacionales
asentadas en el pais; también es la sede de las oficinas centrales de las mas importantes
industrias que funcionan en el pais. La actividad financiera y bancaria se concentra en el

centro norte de la ciudad en los alrededores del parque de "La Carolina”.

Quito también es una ciudad muy agitada en el ambito comercial, destacando grandes y
modernos centros comerciales, malls, tiendas de textiles, artesanias y souvenirs, cadenas

de grandes supermercados, ferreterias, farmacias, etc.

Segun cifras del Banco Central del Ecuador el Producto Interno Bruto proveniente del

sector Textil y de Confecciones es el siguiente:

Tabla N° 1
Producto Interno Bruto por actividad econdmica: Sector textil y de confecciones
Textil y de
Afios PIB Total Confecciones
2005 20.747.176 425.965
2006 21.553.301 429.564
2007 22.090.180 440.729
2008 23.529.533 452.076
2009 23.760.134 443.034

Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaboracion: La autora
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Exportaciones

Las exportaciones en nuestro sector tuvieron un crecimiento del 27% en el 2010 en
dolares FOB, aunque el crecimiento en volumen tan solo alcanzé el 16%, situacion que
se justifica por un crecimiento desmesurado de los precios de algunas exportaciones
realizadas a Venezuela. Las importaciones textiles en el afio 2010 crecieron un 36%
respecto del afio 2009 en dblares CIF, dando un déficit en la balanza comercial textil de

332.7 millones de dolares; el crecimiento en volumen fue cercano al 30%.

Las exportaciones del sector textil se han incrementado como se puede observar en la

siguiente tabla:

Tabla N° 2
Exportaciones totales Sector Textil

_ANO | ____TON___| __FOB___|%CREC.

2000 31.653.26 67.802,09

2001 30.705,28 73.568,03 8.501
2002 47.340,68 66.034,68 -10,24
2003 34.146,78 77.878,09 17,94
2004 35.859,50 88.603,07 13,77
2005 40.048,37 84.250,71 -4,91

2006 27.327,09 82.811.45 -1.71

2007 28.208,93 93.989.38 13.50
2008 31.870.43 144.984,46 54,26
2009" 23.619.74 155.259.73

*Enero — octubre

FUENTE: Banco Central del Ecuador
ELABORACION: Departamento Técnico AITE
ISC/10-12-2009
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Gréafico N° 8

EXPORTACIONES TOTALES SECTOR TEXTIL
Toneladas y Miles de USD
2000-2009
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Fuente: Banco Central del Ecuador Elaboracién: Departamento Técnico AITE  1SC/10-12-2009

“En términos generales el comercio exterior ecuatoriano mostré un déficit en la balanza
comercial no petrolera que alcanzé el nivel historico mas alto, 7.570 millones de ddlares,
por lo cual el gobierno planted la implementacion de varias medidas para los proximos

tres afios:”*

» Fomento de las exportaciones a través de la diversificacion de la oferta exportable,

especialmente en productos con valor agregado.

* Mejora de la competitividad de las empresas, a través de la reduccion de los costos de

produccién (no laborales) y mejoras en la logistica.

 Elevacion de algunos aranceles de bienes de consumo a sus techos maximos, se
proyecta hacer una depuracion de los bienes de capital y materias primas con
potencialidad de produccion nacional y se prohibird las exportaciones de algunas

materias primas.

* AITE, Industria textil, 04-03-2011,
http://www.aite.com.ec/index.php?option=com_content&view=article&id=7&Itemid=12
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Importaciones

Para el analisis de las importaciones se debe considerar que a mediados del afio 2010
termind la aplicacion de la “Salvaguardia por Balanza de Pagos” implementada desde el
2009 por el gobierno. Ademas, a partir del 1 de junio del 2010 el gobierno implement6
un mecanismo de arancel mixto para prendas de vestir y productos de hogar con el
proposito de incrementar la produccion nacional de bienes con mayor valor agregado y
para reducir los indices de desempleo en el pais. En el afio 2010 se importaron
$590.910.985 millones de délares en valores CIF y 133.130 toneladas métricas en peso,
lo que significa un incremento de las importaciones respecto del afio anterior de 36,1%

en valor y 16,2% en volumen.

Como se pueden observar en la siguiente tabla las importaciones del sector textil han

tenido un aumento a través de los anos.

Tabla N° 3

Importaciones totales Sector Textil

m-m-—

80.030,01 183.997,92 196.913,09
2001 85.135,64 224.004,72 239.291,36 21,52
2002 83.851,26 215.618,32 229.567,42 -4,06
2003 82.921,27 231.536,47 244.436,11 6,48
2004 93.894,87 306.228,82 322.993,06 32,14
2005 101.646,84 350.944,09 371.176,29 14,92
2006 108.295,87 373.101,13 394.489,32 6,28
2007 121.499,62 448.906,25 473.974,45 20,15
2008 137.265,20 554.213,27 585.349,45 23,50
2009* 94.260,84 334.246,01 349.269,71

*Enero — octubre
FUENTE: Banco Central del Ecuador

ELABORACION: Departamento Técnico AITE

ISC/10-12-2009
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GraficoN° 9

IMPORTACIONES TOTALES SECTOR TEXTIL
Toneladas y Miles de USD
2000-2009
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaboracion: Departamento Técnico AITE  1SC/10-12-2009

Oportunidad (Importaciones): Con la prohibicion del gobierno de importar
productos textiles terminados de otros paises como china, es una gran oportunidad
de crecimiento para los productos de la empresa en el mercado ecuatoriano.
Oportunidad (Exportaciones): El crecimiento de la empresa por su oferta
exportable a otros paises por las politicas del gobierno de fomentar las exportaciones
es una oportunidad de expansion y crecimiento para la empresa.

Amenazas: El encarecimiento de los productos terminados debido a los altos

aranceles en la importacion de materia prima afecta las ventas.
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» Factor demografico

Este producto cobijas va dirigido a todas las personas que forman parte de la poblacion
quitefia y que se encuentren econémicamente activos.

Poblacién

Segun los resultados del censo realizado por el INEC arrojan los siguientes datos
estadisticos de Quito:

Tabla N° 4
Poblacion y Tasa de Crecimiento de la Ciudad de Quito

Poblacion Censo
Tasa de Proyeccion afio y Tasa de Crecimiento (tc)
AREA crecimiento

1990 2001  demografico % incremento % 2005 tc 2010 tc 2015 tc
TOTAL DISTRITO 1,388,500 | 1,842,201 1.6 33 2,007,767 | 2.2 | 2,215,820 | 2.0 | 2,424,527| 1.8
QUITO URBANO 1,105,526 | 1.397.698 22 26 1504991 19| 1,640478| 1.7]1,777976| 16
DISPERSO URBANO 24 535 13,897 50 43 10612 |-65] 7603 |-65| 5246 |-72
SUBURBANO 258439 | 430,606 43 67 492163 | 34| 567740 | 29| 641305 |25

Fuente: Censo de Poblacion y Vivienda 2001; INEC
Elaboracion: La autora

“Segun las proyecciones, Quito Urbano tiene una poblacion al 2010 de 1.640.478
habitantes con una tasa de crecimiento del 1,7%, pese a esto existen datos actuales

preliminares del censo 2010, que la poblacion de Quito est4 en 2.570.201 habitantes.”*

De acuerdo a los resultados proporcionados por el INEC con el Censo del 2001 dentro

del rango de clientes potenciales que nos interesa para el presente proyecto tenemos la
siguiente distribucion:

** INEC, Censo de Poblacién y Vivienda, Noviembre 2001, http://www.inec.gov.ec/estadisticas/
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Tabla N° 5

Poblacion por edades de la Ciudad de Quito

Edades Hombres | Mujeres Totales Porcentajes
10-14 90.748 89.682 180.430 12,62%
15-19 91.791 95.748 187.539 13,12%
20 -24 94.504 99.970 194.474 13,62%
25-29 77.110 84.038 161.148 11,27%
30-34 69.134 74.494 143.628 10,06%
35-39 60.905 68.742 129.647 9,07%
40 - 44 54.023 59.379 113.402 7,94%
45 - 49 42.054 46.370 88.424 6,18%
50 - 54 34.977 38.204 73.181 5,13%
55-59 24.914 27.444 52.358 3,67%
60 - 64 19.671 22.579 42.250 2,97%
65 - 69 15.462 18.789 34.251 2,39%
70 - 74 12.862 15.123 27.985 1,96%
Totales 688.155 740.562 | 1.428.717 100%

Fuente: Censo de Poblacion y Vivienda 2001; INEC

Elaboracion: La autora

El principal target de Delltex Industrial S.A. son todas las personas sin distincion de
sexo que sientan la necesidad o simplemente deseen adquirir un producto diferenciado y
de alta calidad, los mismos que comprenden desde los 15 hasta los 70 afios y que se
encuentren economicamente activos en diferentes grupos ocupacionales, debido a que el

producto ofrecido por la empresa es muy indispensable en los hogares, por tal motivo

esta dirigido a este segmento.

Como se puede observar en la Tabla N° 6, segun el Censo del 2001 realizado por el
INEC, hay un total de 786.691 personas que estan econdmicamente activas, las mismas
que serdn nuestro mercado objetivo, ya que el producto ofrecido por la empresa va

dirigido a todos los grupos ocupacionales y ramas de actividad a la que se dediquen la

poblacion Quitefia.
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Tabla N° 6

Poblacion Econémicamente Activa (PEA) segun Grupos Ocupacionales y
segin Ramas de Actividad

Fuente: INEC, Censo 2001

Elaboracion: La autora

GRUPOS DE OCUPACION TOTAL |HOMBRES| MUJERES RAMAS DE ACTIVIDAD TOTAL | HOMBRES | MUJERES
TOTAL 786.691 | 478.081 | 308.610 TOTAL T86.691 478.081 308.610
MIEMERCS, PROFESIONALES
TECNICOS 144,121 83.302 60.819 AGRICULTURA, GANADERIA
EMPLEADOS DE OFICINA 70.389 32977 iv412 CAZA, PESCA, SILVICULTURA 45.504 32,103 13.401
TRAB. DE LOS SERVICIOS 138.327 | GB.784 71.543 MANUFACTURA 114.580 74.309 40.271
AGRICULTORES 26.659 18.784 7875 CONSTRUGCION 61,755 58.523 3232
COPERARIOS ¥ OPERADORES COMERCIO 154.755 88.110 66.645
DE MAQUINARIAS 214392 | 176.411 | 37981 EMSERAMNZA 35.696 15.667 24028
TRAE. NO CALIFICADCS 125.568 | 57.077 68492 OTRAS ACTIVIDADES 370.401 209,365 161.032
COTROS 67.234 42,746 24.488

se incremente.

Oportunidad: Crecimiento

continuo de la poblacién quitefia, hace que la demanda

» Factor politico

Este factor en el ecuador sin duda alguna ha sido uno de los puntos débiles de nuestro

pais por la inestabilidad constante de los mandatarios y los continuos cambios de

gobierno.

En la situacion actual de las Relaciones Comerciales del Ecuador, se evidencia la

ausencia de una politica de Estado en materia de comercio exterior. Esta situacion es

desventajosa para el pais, ya que necesitamos tener oportunidades de acceso preferencial

a los mercados del mundo, puesto que nuestra vision de negocios deberia ser procurar

vender mas productos, ya que de esa manera haremos que se desarrolle la produccion vy,

por tanto, que se genere empleo en el pais.
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A diferencia de esta vision, el Ecuador ha optado por restringir importaciones a través de
la aplicacién de una salvaguardia de balanza de pagos, asi como de un salvaguardia
cambiaria contra Colombia. Mas alla de la legalidad de estas medidas, el modelo de
proteccion mediante la aplicacion indiscriminada e indefinida de aranceles, no lograra el

objetivo a largo plazo de desarrollar la economia del pais.

Es legitimo aplicar medidas de defensa comercial que procuren corregir distorsiones en
el mercado interno, siempre que estas sean provocadas por medidas artificiales aplicadas
por Gobiernos o empresas de otros paises, que imposibiliten a la industria nacional
competir en iguales condiciones. Pero nunca aplicar estas medidas Unicamente por
razones politicas o simplemente para trabar el comercio, ya que a la larga el resultado

sera que todos habremos perdido.

¢, Como se vislumbra el Panorama Comercial del Ecuador?

En el caso de la Comunidad Andina de Naciones, el proceso de integracion ha
estado estancado hace mucho tiempo, situacion que se empeord a partir de la
aplicacion de las salvaguardias antes citadas. No obstante, el mercado andino es
fundamental para el Ecuador, razon por la cual debemos insistir en profundizar
la relacion comercial con Colombia y Perd, buscando complementariedades
entre nuestros paises, siempre apuntando al crecimiento del comercio
intracomunitario.

Las negociaciones entre los Paises Andinos y la Union Europea, proceso que
arrancé en el 2008 y que ha tenido algunos tropiezos, Colombia y Per( estan a
punto de concluir su negociacion, en tanto que el Ecuador en septiembre del
2009 decidio suspender su negociacion y asistir tan solo como observador del
proceso. Las relaciones con Venezuela, a pesar que las preferencias arancelarias
de la CAN se deben mantener hasta el 2011, el Gobierno venezolano ha
incorporado en su legislacion una serie de mecanismos de control para el
otorgamiento de divisas (CADIVI), sujetos a un certificado de no produccién o
de insuficiencia de produccion de su industria, los cuales han provocado serias
demoras en los pagos de las exportaciones realizadas, asi como la imposibilidad
de exportar debido a la traba del certificado mencionado. Esto genera que un
mercado tan grande y con multiples necesidades, como es el venezolano, sea de
alto riesgo para los productores ecuatorianos.
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Con los Estados Unidos, desde la lamentable decision del Ecuador de no llegar a
un acuerdo comercial permanente con el mas importante de los socios
comerciales de nuestro pais. Eso nos ha obligado a seguir ligados a la
permanente peregrinacion para lograr una renovacion del ATPDEA, situacion
que ha provocado gran incertidumbre ante los clientes en USA. Se espera que
los Gobiernos de ambos paises logren llegar a un acuerdo que nos garantice el
acceso preferencial a ese mercado.

Con Chile se ha profundizado el Acuerdo No. 32 incorporando al mismo algunos
temas como: solucion de controversias, servicios, inversiones, etc., el cual
entrard en vigencia inmediatamente.

Mediante el Acuerdo No.59 suscrito con los paises del MERCOSUR, Brasil y
Argentina profundizaron unilateralmente las preferencias arancelarias a favor de
Ecuador. En el caso de las preferencias otorgadas por Brasil, las mismas estan
pendientes hasta que se protocolicen ante la ALADI, luego de lo cual entraran en
plena vigencia.

El nuevo mecanismo del ALBA ha realizado varias reuniones para avanzar en el
proceso de conformacién de un TCP (Tratado de Comercio entre los Pueblos).*

Las empresas se asocian a camaras Yy asociaciones textiles que han evolucionado y
desarrollado capacidad para prestar servicios a sus empresas asociadas que cumplen

funciones politicas y de defensa gremial.

Las empresas socias tienen obligaciones y derechos y entre ambas partes se establece
una dinamica relacion que es clave en el desarrollo del sector, de la productividad y
competitividad; AITE es la Asociacion de Industriales Textiles del Ecuador, mantiene
un directorio formado por las empresas de mayor renombre del sector textil del pais,
recopila la informacidn relacionada a la actividad textilera y datos de importancia para

los inversionistas.

16 AITE, Comercio Exterior, Relaciones Comerciales, 04-03-2011,
http://www.aite.com.ec/index.php?option=com_content&view=article&id=14&Itemid=22
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Las bases legales de operacién del Sector Textil son:

« Leyde Régimen Tributario Interno.

+ Sistema de Fomento de la Produccion.

* Ley Arancelaria de 1992.

« Ley de Facilitacion de las Exportaciones y del Transporte Acuético.

* Ley del Régimen monetario y del Banco del Estado.

» Reglamento de la Decision 291 de la COMAC.

« Decreto 2722-A de septiembre de 1991, para prevenir o0 corregir practicas
desleales de comercio internacional.

» Decreto 415 de 1993, con el cual se adoptan varias normas reglamentarias sobre
inversion extranjera y sobre contratos de transferencia de tecnologia, marcas,
patentes, licencias y regalias.

» Ley de Presupuesto del Estado.

« Ley de Mercado de Valores.

« Ley de Modernizacion.

« Ley de Fomento Industrial.

La industria Textil ecuatoriana estuvo acogida a los beneficios de la Ley de Fomento
Industrial o de la Ley de la Pequefia Industria y la Artesania, segun su tamafo. Las

politicas de desarrollo sectorial son impulsadas por el Consejo Nacional de Desarrollo.

La Junta Monetaria, que fija las politicas monetaria, cambiaria y fiscal y con ellas
orientada a la demanda nacional, el nivel de competencia internacional de la produccion
ecuatoriana dando apertura o creando restricciones para las importaciones. Estas leyes
estaban caracterizadas por altas barreras arancelarias y para—arancelarias a la
importacion, incentivos estatales originales a la industria y luego casi todas las
actividades productivas; alta intensidad de capital, coexistencia de empresas pequefias y

grandes.
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En la actualidad se han batido las barreras a la importacion para los paises andinos hasta
eliminarlas, al crear la zona de libre comercio.

Las instituciones que han sido creadas para apoyar la actividad del sector estan entre las
principales: EI Ministerio de Industrias, Comercio Integracion y Pesca, para impulsar la
actividad de la pequefia industria y la artesania, inducir las exportaciones y propiciar
acuerdos de integracion andina favorables al sector; el Instituto Nacional Ecuatoriano de
Normalizacion (INEN), quien se encarga de fijar las normas de calidad a los productos

primarios y secundarios vinculados al sector.

A parte de estas instituciones publicas, también actuan las federaciones, camaras y
asociaciones empresariales de la produccion, especialmente la Federacion Nacional de
Camaras de la Pequefia Industria, su labor es apoyar a los pequefios industriales a través
de la organizacién de cursos y seminarios, soportes en las negociaciones, entre otras; la
Asociacion de Industrias Textiles del Ecuador (AITE), su objetivo principal es el de
facilitar la adecuada relacion entre sus asociados y los diferentes organismos del Estado
relacionados con la industria; la Corporacion para la Moda y la Exportacion
(CORMODEX), la Fundacidn para el Desarrollo de la Confeccién (FEDEC), COMEXI
con el objeto de promover las exportaciones y estimular la inversion extranjera; a través
de CORPEI se ha establecido una red de oficinas en el extranjero, en los mas
importantes mercados estratégicos; y varios grupos sectoriales dependientes de las
Camaras Provinciales de la Pequefia Industria o de la Federacion Nacional de Artesanos,
cuya funcién incluye informacion, formacion y asistencia técnica, desarrollo del
mercado, promocion externa y otros servicios para aumentar la diversificacion y el flujo

de exportaciones desde el Ecuador.

Oportunidad: Los diferentes acuerdos bilaterales que mantiene el Ecuador ayudan
al crecimiento econémico.
Amenaza: La inestabilidad constante de los mandatarios y los continuos cambios de

gobierno.

36



» Factor tecnoldgico

El factor tecnoldgico busca identificar las tendencias de la innovacion tecnoldgica, en
los procesos de produccion, en los productos, en los materiales, gestion administrativa, y
apoyo a la administracion y el grado de adopcion que de ella hagan los competidores.

Para producir lo mejor del mundo necesitamos tecnologia de punta y también la mejor
gente del mundo. A continuacion describiremos dos tipos de tecnologias muy

importantes:

Tecnologia dura-. “Por tecnologia dura, entendemos, la maquinaria, las herramientas,
hardware, redes de telecomunicacion, que hacen el trabajo mas eficaz y propicia la

generacion de productos y servicios con mejor calidad, novedad e integridad.”"’

Delltex Industrial S.A. cuenta con sus modernas instalaciones e infraestructura para la
elaboracion de cobijas, esta muy bien equipada con maquinarias de tecnologia basica y
avanzada, también cuenta con un nuevo software que permite controlar y verificar su
correcto y optimo funcionamiento. Para mejorar su produccion ante la competencia
Delltex ha adquirido maquinarias modernas con tecnologia de punta que poseen control

digital.

La empresa utiliza diferentes tipos de maquinarias que a continuacion se detallan:
- Telares planos

- Méaquinas tejedoras de control digital

7 Caramés P. Juan Carlos, "De la tecnologia blanda a la tecnologia dura" "Entorno-Empresarial.Com",
Publicado en Junio del 2006, http://www.entorno-empresarial.com/?ed=71&pag=articulos&aid=250
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- Maquinaria de tintoreria

- Maquinaria de hilanderia

- Maquinas digitales coneras de hilos

- Maquinaria para estampados por electro magnetismo
- Méaquinas de revision y control de calidad
- Maquinaria para devanado de hilos

- Cortadora vertical y circular

- Maquinas planas

- Méquinas Zigzag

- Méquinas de coser Overlock 4 hilos

- Maquinas Triples

- Maquinas puntada invisible

- Planchas industriales.

La tecnologia blanda.- “Esta relacionada con Know How de la gente, la capacidad de
aprendizaje de una organizacion, con el tipo de talento que tenga un trabajador. En una

economia basada en el conocimiento, la nueva moneda es el aprendizaje.”*®

Esta tecnologia podria ser considerada una ventaja para Delltex Industrial S.A., debido a
que cuenta con personal especializado y experiencia de varios afios en la elaboracion de
cobijas, lo que le ha permitido diferenciarse en el mercado y generar satisfaccion en su

clientela.

Oportunidad: Cuenta con sus modernas instalaciones e infraestructura para la
elaboracién de cobijas y estd muy bien equipada con maquinarias de Uultima
tecnologia.

Amenaza: El avance de la tecnologia.

18 Caramés P. Juan Carlos, "De la tecnologia blanda a la tecnologia dura" "Entorno-Empresarial.Com",
Publicado en Junio del 2006, http://www.entorno-empresarial.com/?ed=71&pag=articulos&aid=250
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> Factores Medioambientales

Legislacion Ambiental Aplicable

Antes y durante la ejecucion de un proyecto se debe establecer una correlacion entre los
aspectos ambientales, sociales y econémicos, los mismos deben de ir de la mano
equilibradamente con todos los aspectos que se refieren al aparato legislativo que los
respalda.

“Actualmente, la normativa ambiental vigente posee sistemas eficientes y modernos de
gestion, a fin de mejorar los estandares ambientales y de funcionamiento de los
organismos del Estado para que cumplan fehacientemente sus responsabilidades de
monitoreo, control, fiscalizacion y auditoria ambiental. Para esto se hace uso de las

. . 1
siguientes leyes y normas:” ’

Texto Unificado de Legislacion Ambiental Secundaria (TULAS)

LIBRO VI: DE LA CALIDAD AMBIENTAL

Art. 59 Plan de Manejo Ambiental

Art. 74 Muestreos y Parametros In-situ.

Art. 89 Prueba de Planes de Contingencia

Anexo 1. Norma de Calidad Ambiental de descargas de efluentes: Recurso Agua.

Anexo 3. Norma de Emisiones al Aire, Desde Fuentes Fijas de Combustion.

Anexo 4. Norma de Calidad del Aire Ambiente

Anexo 6. Norma de Calidad Ambiental para el manejo y disposicion final de los
desechos solidos no peligrosos.

Capitulo VI Disposiciones Transitorias. Segunda. No conformidades Mayores (NC+) y

no conformidades menores (nc-).

¥ CARAGULLA, Geovany, Tesis: Plan de Marketing para la Empresa Lanafit S.A. ubicada en la ciudad
de Quito, 2010, p.68.
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CODIFICACION A LA LEY DE GESTION AMBIENTAL
Titulo I1: Del Régimen Institucional de la Gestion Ambiental
Capitulo 11: De la Autoridad Ambiental

Art. 8. Regulaciones y obligaciones de la autoridad ambiental
Art. 9. Las responsabilidades del Ministerio del ramo.

Capitulo 1V: De la Participacion de las Instituciones del Estado
Art. 13. Regulaciones de los consejos provinciales y municipios.
Titulo 111 Instrumentos de la Gestion Ambiental

Capitulo V: Instrumentos de Aplicacion de Normas Ambientales

Art. 33. Establecimiento de instrumentos para la aplicacion de normas ambientales.

LEY DE REGIMEN MUNICIPAL
Anexos del Articulo 186:
Art... Responsabilidad de los municipios.

Art... Responsabilidad de la Asociacion de Municipalidades del Ecuador (AME)

CODIFICACION A LA LEY DE PREVENCION Y CONTROL DE LA
CONTAMINACION AMBIENTAL

Capitulo V: De la Prevencion y Control de la Contaminacion del Aire.

Art. 11. Prohibicion de descargas atmosféricas.

Art. 13. Sujetos a control

Capitulo VI: De la Prevencion y Control de la Contaminacion de las Aguas.

Art. 16. Prohibicion de descargas contaminantes a recursos acuiferos

Capitulo VII: De la Prevencién y Control de la Contaminacién de los Suelos.

Art. 20. Prohibicion de descargas contaminantes al recurso suelo.

Art. 21, 24y 29.
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REGLAMENTO DE SEGURIDAD Y SALUD DE LOS TRABAJADORES Y
MEJORAMIENTO DEL MEDIO AMBIENTE DE TRABAJO

(D. E. No. 2393 NOVIEMBRE 17 de 1986, R. O. No. 565 de 17-11-1986).

Art. 11. Obligaciones de los Empleadores

Art. 13. Obligaciones de los Trabajadores

Capitulo VII Manipulacién, Almacenamiento y Transporte de Mercancias Peligrosas.
Art. 44. Lavabos.

Art. 46. Servicios de Primeros Auxilios.

Art. 135. Manipulacion de Materiales Peligrosos.

Art. 136. Almacenamiento, Manipulacion y Trabajos en Dep6sitos de Materiales
Inflamables.

Art. 159. Extintores Méviles.?

Oportunidad: Proceso de reciclaje.
Amenaza: Amenaza minima para el medio ambiente, debido a que su proceso de

reciclaje permite la reutilizacion de los mismos.

1.6. Analisis FODA

1.6.1. Analisis externo FODA: Oportunidades

v' Crecimiento de la poblacion quitefia favorece a una mayor demanda de cobijas.

v' Diferenciacién de la competencia resaltando el valor agregado del producto ofrecido.
v Expansion del mercado geografico para poder exportar productos de calidad.

v' Aumento del apoyo al sector textil y de confecciones por parte del gobierno.

® Idem., p. 69.
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v Acuerdos y convenios con mercados internacionales regionales que representan

mercados potenciales a aprovechar, dadas las ventajas arancelarias que ellos proveen.

v" Diversificacién de mercados y busqueda de nichos de consumidores potenciales.

1.6.2. Analisis externo FODA: Amenazas

v La inestabilidad politica, juridica y econémica nacional que ahuyenta a los

inversionistas y genera especulacion en los precios.

v’ Contrabando e invasién de productos extranjeros a precios inferiores a los nacionales.

v' Politicas macroeconémicas del gobierno que permitan que continde la importacion

masiva de productos textiles.

v' Aparicion de productos sustitutos.

v’ Encarecimiento de cierta materia prima, ocasionado por el aumento de los aranceles.

v Competencia alta dentro del sector textil y de confecciones.

1.6.3. Analisis interno FODA: Fortalezas

v’ La calidad de la materia prima utilizada para la confeccion de las cobijas garantiza el

producto que se esta ofreciendo.

v’ Personal calificado con el que cuenta, y que a través de sus experiencias y

conocimientos se puede realizar el trabajo de una manera activa e innovadora.

v" Innovacion tecnoldgica de Gltima generacién que hace mas eficiente a la empresa.
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v' La calidad de los productos que mas que una fortaleza es una prioridad y compromiso

para superar las expectativas que los clientes esperan de nuestros productos.

v' La empresa cuenta con un amplio capital para la reinversion.

v La sensibilidad social, apoyando los principales eventos de bienestar social y
apegandose a las necesidades y limitantes de mercado del consumidor.

1.6.4. Anélisis interno FODA: Debilidades

v' La empresa no cuenta con almacenes ubicados en sectores estratégicos de la ciudad
de Quito.

v' Tiene muy pocos locales para la venta al publico de las cobijas.

v La falta de planeacién empresarial no permite que la empresa tenga un mejor

desempefio.

v’ La falta de inversion en areas de marketing ha ocasionado que la empresa sea poco

conocida en el mercado interno entre los clientes.

v" Canales de comercializacion no establecidos.

v’ Falta de una adecuada estrategia de segmentacion.
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1.6.5. Matrices FODA

Tabla N° 7
Matriz Evaluacion de los Factores Internos (EFI) para la Empresa Delltex (2011)

Delitex Industrial §.A.
MATRIZ EFI

PONDERACION DEBEILIDADES
Miedia alta =4 sslgel=E|EE| = =
Media =3 malEd|ze|g s E =
Mediabzja =2 =Eles|™2|ez| s [2]82
Baja =1 = = |52 E 3 5 il =
: . sElFE| F| £l 2 |E|Z
i =
FORTALEZAS = = =
Calidad de 1a materia prima 1 1 3 2 1 811
Personal calificado 3 3 2 4 Rl

Innovacion tecnolozica

Amplio capital para la reinversion

1 2 3 2 1 912

La sensibilidad social
TOTALES 9 12 16 14 10
IMPACTO INTEENO 1 3 5 F) 2

Elaboracion: La autora
Mediante la matriz EFI podemos analizar lo siguiente:
Fortalezas.- Las principales fortalezas de la empresa Delltex son gque cuenta con un

amplio capital para ser reinvertido en maquinaria nueva con tecnologia de punta o en

publicidad para dar a conocer mejor la marca.
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Debilidades.- Una de las principales debilidades de la empresa es que no se invierte en
dar a conocer la marca en el mercado, aspecto que sumado a la falta de un departamento
que trate los asuntos relacionados con el marketing ha ocasionado que en la mayoria de

casos ésta pase desapercibida.

Tabla N° 8
Matriz Evaluacion de los Factores Externos (EFE) para la Empresa Delltex (2011)
Delltex Industrial S.A.
MATRIZ EFE
PONDERACION OPORTUNIDADES

Al =3 = HE B BEIEE
Mediaalta =4 c:les|e 2|5 £ & g
Iviedia =3 g—- z g—- g—- ;—.' 'g' % z =3 E | =
T HEHEHREE
a = =g g = = =| 2| S
- ol < = o — = F-3
“l12| 2| Z| =] %] =
szl 2] | = =
AMENAZAS & 2 = 2 &
La inestabilidad del pais : 2 : . : 15 [
Contrabando 2 2 4 2 ! 11
Apancion de productos sustitutos : - : 3 - 15 [
Competencia alta en el sector textil : - : 3 ! 14 [
Aumento de los aranceles . 2 4 . ! ol

TOTALES 17 12 21 13 ]

IMPACTO EXTEENO 4 2 5 3 1

Elaboracion: La autora

Mediante la matriz EFE podemos analizar lo siguiente:
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Amenazas.- La principal amenaza para la empresa es la inestabilidad politica, juridica y
econdmica que sufre el pais, ahuyentando asi a los inversionistas y generando
especulacion en los precios. Otra potencial amenaza es la aparicion de productos

sustitutos provenientes de nuestros paises vecinos.

Oportunidades.- Entre las principales oportunidades con las que cuenta la empresa es la
expansion del mercado geografico para poder exportar productos de calidad. Ademas de
la diversificacion de mercados y busqueda de nichos de consumidores potenciales lo que

representa un aumento considerable de la demanda.

Tabla N° 9
Matriz de Aprovechabilidad para la Empresa Delltex (2011)

Delltex Industrial S.A.

MATRIZ DE APROVECHABILIDAD

PONDERACION OPORTUNIDADES

Alta =3 2 |2 =% F|E Bt &
Mediaalta =4 " EEE A R =
Media =3 S |g5lEe|2 2| 2 %
Media baja =2 ; =Z|e = g s =| = ;j:
Baja =1 = |= & == z| = E o
. = 22| 2| 2| =|E|E
o g g. Z = o | =] B
: |E2] & = | E
2 |5 & o -y =
FORTALEZAR g |= g = E
Calidad de la materia prima 3 3 4 4 1 15| 5
3 2 2 4 1 121 3

Personal calificado

Innovacion tecnologica

Amplio capital para la reinversion

La zensibilidad social 1 1 I 3 . Tl
TOTALES 13 9 12 13 7
APROVECHABILIDAD o 2 3 5 1

Elaboracion: La autora
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Mediante la matriz de Aprovechabilidad podemos analizar lo siguiente:

Fortalezas.- Una de las principales fortalezas de la empresa Delltex es que la calidad de
la materia prima utilizada para la confeccion de las cobijas garantiza el producto que se
estd ofreciendo. Ademés que la empresa cuenta con un amplio capital para ser
reinvertido en maquinaria de alta tecnologia y en programas de marketing, y de esta

forma dar a conocer la marca y obtener una ventaja competitiva frente a la competencia.

Oportunidades.- Una de las principales oportunidades detectadas es la diferenciacion
que posee frente a la competencia resaltando el valor agregado del producto ofrecido.
Otro aspecto importante es la diversificacion de mercados y bdsqueda de nichos de
consumidores potenciales en la ciudad de Quito.

Tabla N° 10
Matriz de Vulnerabilidad para la Empresa Delltex (2011)

Delltex Industrial 5. A.

MATRIZ DE VULNERAEBILIDAD

PONDERACION AMENATAS

Alta
Miedia alta
Miedia
Media baja
Baja

[

w
o
=

Sl RS IR =)
[[jEe] 1ajaes
OPUEQENUD

L4

(8 ta B}[E Blausjaduog
soanpoud ap uouedyy

smd [ap pEPI[IESatL B

DEBILIDADES

SO[A0URIE SO 8P OJLI8 NNy

SATV.LOI
AVArTgavaaNTInA

Falta de sucursales 1 3 2 1 1 3] 2
Falta de planeacion empresarial 1 3 3 1 2 10| 4
Falta de inversion en Marketing] 1 4 4 2 1 12| 5
Canales .de comercializacion no 1 3 3 3 1 o | 2
establecidos
Falta de una adecuada 1 " " 1 1 7|
estratesia de segmentacion - -
TOTALES 5 15 13 7 6
VULNERABILIDAD 1 5 ES 3 2

Elaboracion: La autora
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Mediante la matriz de Vulnerabilidad podemos analizar lo siguiente:

Debilidades.- Entre las principales debilidades que actualmente tiene la empresa Delltex
es la falta de inversién en areas de marketing ha ocasionado que la misma no sea
conocida en el mercado interno entre los clientes. También la empresa se ha visto
afectada por la falta de planeacion empresarial y esto se ve reflejado en la falta de

politicas de marketing para la empresa.

Amenazas.- La principal amenaza para la empresa es que existe una gran cantidad de
competidores que ofrecen los mismos o similares productos en el mercado quitefio lo
que sumado a la falta de promocion de la marca Delltex ha provocado que pase
desapercibida. Otra amenaza para la empresa es la aparicion de productos sustitutos que

han venido desde los paises vecinos.
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Tabla N° 11

Matriz FODA para la Empresa Delltex (2011)

Il ]

Delliex

OPORTUNIDADES -0

AMENATZAS-A

* Crecimiento de la poblacion quitefia

* Diferenciacion de la competencia

* BExpansion del mercado geografico

* Acuerdos v convenios con mercados internacionales
* Diversificacion de mercados

* La inestabilidad del pais

* Contrabando

* Aparicion de productos sustitutos
* Alta competencia en el sector textil
* Aumento de aranceles

FORTALEZAS-F

ESTRATEGIAS FO

ESTEATEGIAS FA

* Calidad de la materia prima

* Personal calificado

* Tnnovacion tecnologica

* Amplio capital para la reinversion
* La sensibilidad social

* Actualizar v mejorar el catalogo de productos

* Mantener capacitaciones continuas para el personal en general

* Tnvertir en tecnologia v mercadeo

* Mejorar continuamente la calidad de los productos

DEBILIDADES-D

ESTRATEGIAS DO

ESTRATEGIAS DA

* Falta de sucursales

* Falta de planeacion empresarial

* Falta de inversion en marketing

* (Canales de comercializacion no establecidos

* Falta de una adecuada estrategia de segmentacion

* Crear nuevas sucursales en puntos estrategicos
* Elaborar y aplicar el plan de marketing

* Buscar nuevos distribuidores/alianzas para abarcar
mayor mercado
* Crear nuevos disefios acorde a nuevas tendencias

Elaboracion: La autora
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1.7. Crecimiento del mercado

La Empresa Delltex Industrial S.A. anualmente ha venido creciendo en un 2% con
respecto a las ventas netas realizadas, las mismas que estan reflejadas en los Estados de
Resultados de los dltimos 3 afios. Pero en el afio 2010, segln el Estado de Resultados,
las ventas realizadas tienden a decrecer en un 6%, lo cual afecta a la estabilidad y vision
de la empresa en el mercado local. Mi objetivo primordial es ayudar al planteamiento de
estrategias adecuadas, las mismas que estén relacionadas con las ventas y promocion de
la marca en el mercado quitefio, enfocadas a atraer nueva demanda y por ende mejorar
las ventas de la misma, obteniendo asi un mayor crecimiento del mercado frente a las

empresas rivales.

1.7.1. Participacion de mercado

Para una mejor comprension del tema se describe el concepto de participacion de
mercado.- Es el porcentaje de ventas de un producto o servicio que una empresa tiene
con respecto a las ventas totales del mercado en el que participa. Dentro de la
participacion de mercado tenemos a las principales empresas fabricadoras y
comercializadoras de cobijas con sus respectivos porcentajes de participacion en el
mercado quitefio: Vicufia Cia. Ltda. con un 40%, Delltex Industrial S.A. con un 25%,
Textiles Texsa S.A. con un 20% y por ultimo tenemos a Industrial Textil ParisQuito

S.A. con un 15% de participacion, como podemos observar en el siguiente grafico:
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Grafico N° 10
Participacion de Mercado

Textil

Textiles
Texsa S.A.

-

Delltex
Industrial

S.A.
25%

Fuente: Empresa Delltex

Elaboracion: La autora

Como pudimos observar en el grafico circular, la empresa que mas porcentaje de
participacion tiene es Vicufia Cia. Ltda. con un 40%, seguidamente esta Delltex
Industrial S.A. con tan solo un 25%, lo cual deduce que el principal competidor de

Delltex esta bien posicionado y reconocido dentro del mercado quitefio.

Por tal razon estoy disefiando este Plan de Marketing para “Delltex Industrial S.A.”, a
fin de alcanzar un fuerte posicionamiento en la mente del consumidor asi como lograr la
preferencia por sus productos dentro del mercado quitefio, el mismo que serd nuestro
target al cual me voy a dirigir, logrando asi un incremento en las ventas, una ventaja

competitiva frente a la competencia y mayor participacion de mercado.
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CAPITULO 11

2. ESTUDIO DE MERCADO

Se entiende por mercado al area en que confluyen las fuerzas de la oferta y la demanda

para realizar las transacciones de bienes y servicios a precios determinados.

El estudio de mercado es uno de los aspectos mas trascendentales dentro de un plan de
marketing, ya que nos permite identificar las necesidades y definir el riesgo que exista

dentro del target al cual iran dirigidos los productos de la marca Delltex.

2.1. Proposito de la investigacion

El propésito de la presente investigacion es incrementar el actual segmento de mercado
de la empresa y posicionarse en la mente del consumidor ofreciendo un producto de

calidad que esté acorde a sus exigencias.

2.2. Objetivos

2.2.1. Objetivo general

Disefiar un Plan de Marketing a fin de que la marca de cobijas Delltex alcance un fuerte
posicionamiento en la mente del consumidor, logrando asi un incremento en las ventas y

una ventaja competitiva frente a la competencia.
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2.2.2. Objetivos especificos

v’ Satisfacer las necesidades y preferencias del cliente ofreciendo un producto
diferenciado.

v' Desarrollar y plantear estrategias de marketing que permitan mejorar la imagen de la
marca Delltex.

v" Incrementar la calidad de las cobijas marca Delltex en un 10%.

v" Incrementar las ventas de las cobijas de la empresa en el préximo afio en un 10% mas

que el afio actual.

v' Aumentar la participacién de la marca Delltex en el mercado quitefio en un 10%.

2.3. Segmentacion del mercado

“Es el proceso que consiste en dividir el mercado total de un bien o servicio en varios
grupos mas pequefios e internamente homogéneos. Todos los mercados estan
compuestos de segmentos y éstos a su vez estdn formados usualmente por
subsegmentos. Un segmento de mercado esta constituido por un grupo importante de

compradores.”?!

Es seleccionar una porcién del mercado sobre la cual se desarrollaran las estrategias de

marketing que permitan satisfacer sus necesidades.

* KOTLER, Phillip. "Direccién de Marketing: La edicién del milenio" Ed. PrenticeHall, México., 2001,
p. 74.
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La segmentacion para Delltex esta orientada hacia los distribuidores de cobijas en
general ubicados en la ciudad de Quito, y que estos a su vez satisfagan las necesidades
de sus clientes y servir al mercado meta o target.

Uno de los mas conocidos en el ambito de la mercadotecnia, es el Sr. Philip Kotler,
quien establece los aspectos mas importantes para segmentar el mercado y éstos son:
geograficos, demograficos, psicograficos y aspectos conductuales de la compra, los

mismos que a continuacion se detallan:

o Segmentacién geografica

“Requiere dividir el mercado en diferentes unidades geograficas como paises, estados,
regiones, provincias, ciudades y poblaciones, es decir que las empresas pueden operar en
una, dos éareas, o en todas las areas geograficas considerando similitudes y

diferencias.”??

El producto en nuestro caso son las cobijas marca Delltex, estos se comercializaran en la

zona urbana de la ciudad de Quito.

o Segmentacion demogréfica

“Es la division en grupos basados en variables demograficas como la edad, el sexo, el

tamafo de la familia, ciclo de vida, nivel de ingresos, la ocupacion, el grado de estudio,

la religion, la raza, y la nacionalidad.”?

?2 sanchez Guido, Monograffas: Estudio de Mercado, 2008,
www.monografias.com/trabajos13/mercado/mercado.shtml
23

Idem
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El mercado objetivo para las cobijas elaboradas por Delltex corresponde a hombres y
mujeres que estén econdmicamente activos de las clases sociales media, media alta y

clase alta, comprendidas entre las edades de 18 a 70 afios.

o Segmentacion Psicogréafica

En este segmento los clientes se dividen en diferentes grupos segun las caracteristicas de
su clase social, estilo de vida o personalidad.

Los gustos y preferencias del mercado objetivo de las cobijas Delltex siguen los
preceptos de innovacion y calidad, siendo asi compradores frecuentes del producto
ofrecido por la empresa.

o Segmentacion Conductual

“En esta segmentacion los clientes se dividen en grupos segun sus conocimientos sobre
el producto o servicio, su actitud ante el mismo, y el uso que le dan o la forma

predisponen al mercado objetivo a aceptar o rechazar el producto o servicio ofrecido.”*

Entre los grupos se destacan variables como: beneficios esperados, ocasién de compra,
tasa de uso, grado de lealtad a la marca, grado de conocimiento, y actitud ante el

producto.

El estilo de vida del mercado objetivo de las cobijas marca Delltex, corresponde a

personas con una vida cotidiana y status social moderado, medio y activo que sienten la

**1dem
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necesidad de adquirir cobijas de calidad, variedad e innovacion que vayan acorde con las

exigencias del mercado competitivo.

2.4. Mercado meta

“Se conoce como mercado objetivo o meta al grupo de clientes a los que la organizacién
dirige sus esfuerzos de marketing y que mantienen iguales necesidades hacia un

producto o servicio determinado.”?

Los compradores de cobijas comparten una misma necesidad que es la de cubrirse y
protegerse del frio al dormir o reposar, ésta serd satisfecha a través de los diferentes

distribuidores que colocan en el mercado la linea de cobijas Delltex.

2.4.1. Definicion de la Poblacién objetivo

El segmento de mercado al que se pretende llegar son los principales distribuidores de

cobijas que se encuentran ubicados dentro de la ciudad de Quito. En razon de que la

empresa no vende directamente al publico o clientes potenciales si no solamente a

distribuidores porgue no poseen almacenes propios.

2.4.2. Método de obtencidon de la informacion

El método de obtencion de informacion a ser utilizado para el desarrollo del presente

estudio sera la encuesta personalizada. Se aplicard este método debido a que es mas

% Bolafios Noel, Mercado Meta y Segmentacion de Mercado, 29-09-2009,
http://mww.slideshare.net/BONODG/mercado-meta-y-segmentacion-de-mercado
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directo y facil de realizar en los locales de los distribuidores ya que es ahi donde se

realizan las ventas a detalle de las cobijas.

Segun los datos de la misma empresa, tiene a nivel nacional 150 distribuidores pero en
la ciudad de Quito son pocos, debido a que estas cobijas tienen mas acogida en otras
ciudades pero para nuestro estudio se tomé como censo a los grandes distribuidores de

todas las marcas de cobijas.

2.4.3. Determinacion de la muestra

El universo poblacional para el presente estudio es de 50 distribuidores de cobijas dentro
de la ciudad de Quito, al tratarse de una poblacion demasiado pequefia se procedera a
realizar un censo; es decir, se realizard una encuesta a todos los distribuidores dentro de
la ciudad de Quito.

De acuerdo a lo anteriormente mencionado en el mes de Julio 2011 se puede enunciar lo

siguiente N =50 =n.

Las encuestas fueron realizadas a los distribuidores de: El Recreo, Quicentro Sur,
Quicentro Norte, Granados Outlet, Condado Shopping, Centro Historico locales BBB
(Bueno Bonito Barato) y algunos almacenes distribuidores de toda la ciudad. Se pudo
concretar también que en los Valles no existen locales que vendan directamente esta

cobija.

2.4.4. Disefno de la encuesta

Para la recoleccion de los datos se procedi6 a realizar una encuesta, el formato de la

misma se encuentra como parte del ANEXO 1.
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2.4.5. Resultado de la investigacion

Una vez concluida las encuestas a los principales distribuidores de cobijas de la ciudad,
procederemos a mostrar los resultados obtenidos de cada pregunta. Ademas se realizo
entrevistas a 10 altos directivos de los principales locales distribuidores de cobijas,

quienes accedieron a dar estas entrevistas.

Dicha informacion seré presentada a continuacion en forma general y describiendo los

resultados obtenidos, los gréaficos y tablas correspondientes a cada pregunta.

Pregunta 1: De las siguientes empresas conoce usted ¢quiénes confeccionan cobijas

en la ciudad de Quito?

Tabla N° 12

Empresas Confeccionistas de Cobijas

Empresa Cantidad
Vicufa Cia. Ltda. 36
Delltex Industrial S.A. 32
Textiles Texsa S.A. 9
Industrial Textil Paris Quito S.A. 32
Otros 0
Total 109

Fuente: Estudio de mercado
Elaboracion: La autora
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Grafico N° 11
Empresas Confeccionistas de Cobijas
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Fuente: Estudio de mercado
Elaboracion: La autora

De acuerdo a la investigacion se pudo determinar que la empresa Vicuiia Cia. Ltda. con
el 33% es la méas conocida por el comercializador ya que en la mayoria de ocasiones fue
la mas nombrada por parte del mismo, muy de cerca ocupando el segundo lugar se
encuentra la empresa Delltex Industrial S.A. con el 30% y la empresa Industrial Textil
Paris Quito S.A. con el 29%, éstas son las tres empresas mas nombradas durante la
encuesta por la tanto Vicufia y Paris Quito son la competencia directa para Delltex, éstas
empresas se dedican a fabricar y comercializar exclusivamente cobijas, y por Gltimo se

encuentra la empresa Textiles Texsa S.A. con tan solo el 8%.

Pregunta 2: ¢ Cudl es el sector principal en el que distribuye las cobijas?

Tabla N° 13

Sector Principal de Distribucion de Cobijas

Sector Cantidad
Norte 23
Centro 16
Sur 9
Los Valles 2
Otro 0
Total 50

Fuente: Estudio de mercado
Elaboracion: La autora
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Gréafico N° 12
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Fuente: Estudio de mercado
Elaboracion: La autora

De acuerdo a la encuesta realizada se pudo determinar que el 46% vy el 32% de las
personas que participaron en la misma comercializan las cobijas en el sector principal
centro-norte respectivamente, lo cual resulta ventajoso debido a que son los sitios muy
concurridos por los consumidores. EI 18% de encuestados comercializa en el sector sur
de la ciudad y finalmente el 4% de personas comercializadoras lo hacen en el sector de
los valles, actualmente Delltex no cuenta con una sucursal en dicho sector lo cual debe

ser tomado en cuenta en el planteamiento de estrategias.

Pregunta 3: De las siguientes fabricas, cual es su mayor proveedor de cobijas:

Tabla N° 14

Principales Proveedores de Cobijas

Empresa Cantidad
Vicufa Cia. Ltda. 17
Delltex Industrial S.A. 9
Textiles Texsa S.A. 5
Industrial Textil Paris Quito S.A. 14
Otros 5
Total 50

Fuente: Estudio de mercado
Elaboracion: La autora
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Grafico N° 13
Principales Proveedores de Cobijas

M Vicuiia Cia. Ltda.

M Delltex Industrial
S.A.

i Textiles Texsa S.A.

M Industrial Textil Paris
Quito S.A.

Fuente: Estudio de mercado
Elaboracion: La autora

De acuerdo a la encuesta realizada para los comercializadores las principales
fabricadoras de cobijas donde adquieren son: Vicufia Cia. Ltda. 36%, Industrial Textil
Paris Quito S.A. 28%, Delltex Industrial S.A. 18%, otros proveedores 12% y por ultimo
Textiles Texsa S.A. 10%, estas fabricas son las principales proveedores para el
comercializador de cobijas, como podemos observar de nuevo a los dos competidores

directos de Delltex que son Vicufia Cia. Ltda. e Industrial Paris Quito S.A.

Pregunta 4: ¢;Con que frecuencia adquiere usted las cobijas y en qué cantidades?

Tabla N° 15

Frecuencia de compra de Cobijas

Frecuencia Cantidad
Semanal 0
Quincenal 5
Mensualmente 38
Trimestralmente 5
Semestralmente 2
Total 50

Fuente: Estudio de mercado
Elaboracion: La autora
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Gréfico N° 14
Frecuencia de compra de Cobijas
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Fuente: Estudio de mercado
Elaboracion: La autora

El 76% de los comercializadores de cobijas encuestados adquieren las cobijas para la
venta mensualmente, el 10% adquiere quincenal y trimestralmente, mientras que el 4%
lo hace semestralmente, estos datos nos proporcionan informacion sobre la demanda de
las cobijas, ademas sirve como guia para saber cada qué tiempo es conveniente renovar

la linea y el disefio de cobijas.

Tabla N° 16
Cantidad de Adquisicion de Cobijas

Cobijas Cantidad
Menos de 200 0
De 201 a 300 5
De 301 a 400 38
De 401 a 500 5
Mas de 501 2
Total 50

Fuente: Estudio de mercado
Elaboracion: La autora
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Gréfico N° 15
Cantidad de Adquisicion de Cobijas
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Fuente: Estudio de mercado
Elaboracion: La autora

El 76% de los comercializadores encuestados adquieren una cantidad considerable que
va desde 201 a 300 cobijas, los cuales solo se dedican a vender cobijas en sus locales, en
cambio el 10% pertenecen a aquellos que adquieren de 101 a 200 o a su vez van de 301
a 400 cobijas, los mismos que venden todo lo que concierne a lenceria para el hogar.
Tan solo el 4% de distribuidores realizan compras desde 401 cobijas en adelante.

Ningun cliente adquiere cantidades menos a 100 cobijas.

Pregunta 5: Cuando usted hace un pedido de cobijas a la fabrica, la entrega es:

Tabla N° 17

Servicio de entrega de Cobijas

Servicio de Entrega Cantidad
Rapida 49
Lenta 1
Muy lenta 0

Total 50

Fuente: Estudio de mercado
Elaboracion: La autora
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Gréfico N° 16
Servicio de entrega de Cobijas
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Fuente: Estudio de mercado
Elaboracion: La autora

Para un 98% de comercializadores de cobijas consideran que la entrega del producto por
parte de los fabricantes de las cobijas es rapida y tan solo el 2% de los encuestados
dijeron que la entrega de las cobijas es lenta debido a que son importadas desde Pert y

otras de Panama.

Pregunta 6: ¢;Qué tipo de caracteristicas adicionales le sugieren sus clientes al

momento de adquirir una cobija?

Tabla N° 18

Caracteristicas Adicionales del Producto

Caracteristica Cantidad
Antialérgica 46
Antihongos 4
Antibacterial 1
Antiacaros 29
Otras 1

Total 81

Fuente: Estudio de mercado
Elaboracion: La autora
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Gréafico N° 17

Caracteristicas Adicionales del Producto
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Fuente: Estudio de mercado
Elaboracion: La autora

Los encuestados opinaron acerca de las caracteristicas adicionales de las cobijas que sus
clientes les sugieren al momento de adquirir dicho producto: en un 57% antialérgica,
antiacaros 36%, Antihongos 5%, Antibacterial y otras en un 1%. Como podemos
observar en el grafico la caracteristica de mayor alcance que el cliente le sugiere al
comercializador al momento de adquirir una cobija es que sea antialérgica, debido a que

las personas generalmente tienen una piel sensible y delicada.

Pregunta 7: Para sus clientes ¢Qué parametros son mas importantes al momento

de adquirir una cobija?

Tabla N° 19
Parametro: Calidad
Caracteristica Calidad
Extremadamente Importante 40
Importante 10
Un tanto importante 0
No tiene importancia alguna 0
Total 50

Fuente: Estudio de mercado
Elaboracion: La autora
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Gréafico N° 18
Parametro: Calidad
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Fuente: Estudio de mercado
Elaboracion: La autora

De acuerdo a las encuestas realizadas el 80% de las personas encuestadas piensan que la
calidad del producto es un aspecto extremadamente importante a la hora de adquirir una
cobija, Delltex pone mucho énfasis en elaborar cobijas de alta calidad, orientada a
satisfacer las necesidades del mercado, sus cobijas estan elaboradas en maquinas
digitales de ultima tecnologia y sujeto a un riguroso control de calidad, con lo cual sus
actuales clientes quedan enteramente satisfechos. Para el 20% de personas la calidad es

un aspecto importante a la hora de adquirir una cobija.

Tabla N° 20

Parametro: Precio

Caracteristica Precio
Extremadamente Importante 16
Importante 11
Un tanto importante 16
No tiene importancia alguna 7

Total 50

Fuente: Estudio de mercado
Elaboracion: La autora
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Gréafico N° 19

Parametro: Precio
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Fuente: Estudio de mercado
Elaboracion: La autora

Para el 32% de los comercializadores encuestados el precio tiene dos aspectos:
extremadamente importante y un tanto importante que sus clientes toman en cuenta a la
hora de adquirir una cobija, en tanto que para el 22% el precio es importante a la hora de
adquirir el producto y para el 14% el precio tan solo no tiene importancia. Delltex
cuenta con una amplia gama de cobijas, razon por la cual varia el precio dependiendo

del producto.

Tabla N° 21

Parametro: Disefio

Caracteristica Disefio
Extremadamente
14
Importante
Importante 29
Un tanto importante 3
No tiene importancia alguna 4
Total 50

Fuente: Estudio de mercado
Elaboracion: La autora
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Gréafico N° 20

Parametro: Disefio
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Fuente: Estudio de mercado
Elaboracion: La autora

El 58% de los comercializadores encuestados considerd6 como importante el disefio de
una cobija antes de adquirirla, el 28% consider6 que el disefio de las cobijas es
extremadamente importante, el 8% lo considerd que no tiene importancia alguna y el 6%
de los encuestados afirmd que el disefio es un tanto importante. De acuerdo a éstos
resultados podemos destacar la importancia que tiene el disefio para el consumidor y
dentro de ello son considerados los colores y el estampado dependiendo del estilo de
vida y preferencias de cada cliente. Este aspecto sera de gran utilidad para el
planteamiento de nuevas estrategias que ayuden a mejorar el posicionamiento de la

marca Delltex dentro del mercado local.

Tabla N° 22
Pardmetro: Forma de Pago
Caracteristica FOUTIELefE
Pago
Extremadamente Importante 13
Importante 9
Un tanto importante 21
No tiene importancia alguna 7
Total 50

Fuente: Estudio de mercado
Elaboracion: La autora
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Gréafico N° 21

Parametro: Forma de Pago
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Fuente: Estudio de mercado
Elaboracion: La autora

En cuanto a la forma de pago el 42% de los comerciantes manifestaron que era un tanto
importante la forma de pago para los clientes antes de elegir un almacen de cobijas. El
26% dijo que la forma era extremadamente importante, el 18% que era importante y el

14% dijo que la forma de pago no tiene importancia alguna para ellos.

En Delltex actualmente se manejan dos formas de pago para los comercializadores de
cobijas mayoristas al adquirir dicho producto, la mas comun es en efectivo pero también
manejan el pago a crédito para la mayor comodidad de sus clientes que en ocasiones

prefieren realizar sus compras mediante esta Ultima forma.

Tabla N° 23

Parametro: Material utilizado

i Material

Caracteristica Utilizado
Extremadamente Importante 37
Importante 7
Un tanto importante 5
No tiene importancia alguna 1
Total 50

Fuente: Estudio de mercado
Elaboracion: La autora
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Gréafico N° 22
Parametro: Material utilizado
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Fuente: Estudio de mercado
Elaboracion: La autora

Para el 74% de los encuestados el material utilizado para confeccionar las cobijas es
extremadamente importante, en tanto que para el 14% de personas éste aspecto es
importante, para el 10% es un tanto importante y mientras que para el 2% restante no
tiene importancia alguna este aspecto. Delltex cuenta con una gran variedad de materia
prima de alta calidad ya sea nacionales o importadas con las que elaboran sus cobijas,
esto permite satisfacer a todo tipo de comercializadores segun las preferencias de sus
clientes, ya sea importante o no para ellos el tipo de material con la que se elaboren las

cobijas.

Pregunta 8: ¢(Qué tipo de servicios adicionales le gustaria tener por parte de las

empresas fabricantes de cobijas?
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Tabla N° 24

Servicios adicionales

Servicios Cantidad
Informacién colecciones 29
Devoluciones 1
Informacion promociones 34
Tarjetas descuento 17
Otros 0

Total 81

Fuente: Estudio de mercado
Elaboracion: La autora

Grafico N° 23
Servicios adicionales
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Fuente: Estudio de mercado
Elaboracion: La autora

Existen varios servicios adicionales que el mayorista desearia encontrar cuando acude a
un local comercial de cobijas, de acuerdo a esto se pudo determinar que el 42% de
comercializadores desearian tener mas informacién sobre promociones existentes en los
locales, el 36% desea tener informacion sobre nuevas colecciones de acuerdo a las
nuevas tendencias y a la época del afio, a el 21% de personas le gustaria recibir tarjetas

de descuentos al realizar sus compras en las fabricas de cobijas, y al 1% le gustaria
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poder cambiar sus prendas en caso de que sus clientes no se hayan sentido cémodos con

la misma.

Todos los aspectos anteriores deben ser muy tomados en cuenta por Delltex debido a
que son servicios que el cliente mayoritario busca o espera de una fabrica y
comercializadora de cobijas. Algo que se pudo descubrir al realizar la investigacion es
que al cliente le gustaria obtener informacién sobre las nuevas colecciones mediante
catalogos, por lo que seria recomendable que se mantenga en constante actualizacion el

catalogo de cobijas de Delltex y distribuirla entre su mercado objetivo.

Pregunta 9: ¢Por qué medio publicitario conoce usted la nueva tendencia en

cobijas?

Tabla N° 25

Medios publicitarios

Medios Cantidad

Prensa 0
Catélogos 44
Revistas 10
Television 0
Vallas 0
Internet 4

Total 58

Fuente: Estudio de mercado
Elaboracion: La autora
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Grafico N° 24
Medios publicitarios
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Fuente: Estudio de mercado
Elaboracion: La autora

El 76% de personas encuestadas afirmaron que el medio publicitario por el que se
enteran de las nuevas tendencias en cobijas son los catalogos, como se menciond
anteriormente los catdlogos actualmente son muy utilizados por las empresas
confeccionistas para mostrar nuevas tendencias en cuanto a disefios nuevos, por lo que el
fortalecimiento y la renovacion constante del catalogo de Delltex es uno de los aspecto
importantes a ser tomado en cuenta. EI 17 % de personas conocen de las nuevas
tendencias en revistas, generalmente las empresas publicitan sus modelos en revistas
relacionadas al mercado objetivo, y el 7% de los encuestados utilizan el internet para
informarse por lo que también es importante que Delltex renueve su pagina web
ofreciendo la posibilidad de que el comercializador ingrese a su catalogo de una manera

virtual desde la comodidad de su local u hogar.

No tenemos personas comercializadoras que se enteran de nuevos disefios mediante la
television y vallas publicitarias ya que Delltex no utiliza esta estrategia por lo que es

recomendable que se planteen formas de llegar al consumidor a través de éstos medios
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que llega a la mayoria de potenciales clientes. Los cuales también deberian ser utilizados

por Delltex para dar a conocer su marca.

2.5. Anédlisis de la demanda

Con ayuda de fuentes primarias (aplicacién de encuestas - ;Con qué frecuencia adquiere
usted las cobijas y en qué cantidades?), se pudo determinar la frecuencia de consumo de

las cobijas asi como el porcentaje de respuestas, los resultados se pueden apreciar en la
tabla 26:

Tabla N° 26
Frecuencia de consumo
Frecuencia Cantidad % Cobijas

Semanal 0 0% 0
Quincenal 5 10% 250
Mensualmente 38 76% 400
Trimestralmente 5 10% 900
Semestralmente 2 4% 1000
Total 50 100%

Fuente: Delltex
Elaboracion: La autora

Con éstos datos obtenidos y con la poblacion (50) se procedera a cuantificar la demanda

del presente afio (2011) de la siguiente manera:

Tabla N° 27
Cuantificacién de la demanda
Consumo

Poblacion Anual % Consumo Total
50 0 0% 0
50 6000 10% 30000
50 4800 76% 182400
50 3600 10% 18000
50 2000 4% 4000
Demanda Total 2011 234400

Fuente: Delltex

Elaboracion: La autora
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Los célculos realizados fueron los siguientes:

50 x 6000 x 0,10 = 30000 Demanda de cobijas
50 x 4800 x 0,76 = 182400 Demanda de cobijas
50 x 3600 x 0,10 = 18000 Demanda de cobijas
50 x 2000 x 0,04 = 4000 Demanda de cobijas

Con lo cual se obtiene un Demanda Total de 234400 cobijas durante el afio 2011.

2.5.1. Proyeccion de la Demanda

La proyeccion de la demanda se la realiza con la finalidad de estimar la cantidad de
articulos a demandarse dentro de un periodo de tiempo y con ello pronosticar de cierta

forma la produccion necesaria para cubrir las necesidades del mercado a futuro.

Para poder proyectar la demanda actual de cobijas es necesario calcular la tasa de
crecimiento de la misma, para esto se hard uso de estadisticas proporcionadas por la
empresa Delltex Industrial S.A. con respecto a la variacion de las ventas de los primeros

meses del afio 2011, la informacidn es la siguiente:

Tabla N° 28
Ventas Delltex primer semestre 2011
Mes Ventas Totales Cr-(la_(?isr?] i?:(; to
Enero 18855
Febrero 12300 -35%
Marzo 17405 42%
Abril 18552 7%
Mayo 18030 -3%
Junio 27559 53%
Total 63%

Fuente: Delltex
Elaboracion: La autora
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De acuerdo a los datos anteriormente mencionados se pudo obtener un porcentaje

promedio del crecimiento del consumo de cobijas con el siguiente procedimiento:

Tasa de Crecimiento Total 63%

Periodos 5

63/5=13%

Se determin6 una demanda actual de 234.400 cobijas, con lo que la demanda proyectada

para los préximos 5 afios serd la siguiente:

Tabla N° 29
Proyeccion Demanda 5 afios
ARo Periodo Base .%. Demanda

Crecimiento
2011 0 234.400
2012 1 13% 264.106
2013 2 13% 297.577
2014 3 13% 335.289
2015 4 13% 377.781
2016 5 13% 425.658
Total 1.934.810

Fuente: Delltex
Elaboracion: La autora
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Grafico N° 25
Proyeccion Demanda 5 afios

Demanda Proyectada

500.000
(72}

®

= 400.000 —4

o

&)

» 300.000 /

©

2 200.000

o == Demanda
S 100.000

@)

2011 2012 2013 2014 2015 2016
ARos
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De acuerdo a los célculos realizados se determind una demanda proyectada total de
cobijas de 1.934.810.

2.6. Analisis de la oferta

Para el analisis de la oferta se tomd en cuenta a los principales competidores de la
empresa Delltex, estos son: Vicufia Cia. Ltda., Industrial Textil Paris Quito S.A.,
Textiles Texsa S.A., la propia empresa Delltex y otros. Mediante una investigacion se

pudo determinar los siguientes datos:
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Tabla N° 30

Ventas de Cobijas Delltex y competidores

Oferta
Empresa Ventas /mes N° Total
Vicufia 4050 17 68850
Delltex 2095 9 18855
Paris Quito 3380 14 47320
Textiles Texsa 480 5 2400
Otras 690 5 3450
Total 140875

Fuente: Investigacion p
Elaboracion: La autora

Con los datos descritos anteriormente se determina que la oferta actual es de 140.875

cobijas.

ropia

2.6.1. Proyeccion de la Oferta

Para la proyeccion de la oferta se estima una tasa de crecimiento del 5% de acuerdo a los

siguientes datos basados en la produccién de la empresa Delltex S.A. durante los

primeros meses del afio 2011

Tabla N° 31
Produccion de Cobijas Delltex
Mes Produccion Cr-ggsr%i(:ﬁ to

Enero 19688
Febrero 12800 -35%
Marzo 18277 43%
Abril 18879 3%
Mayo 23901 27%
Junio 21359 -11%

Total 27%

Fuente: Delltex
Elaboracion: La autora
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El porcentaje promedio se lo obtuvo de la siguiente manera:

Tasa de Crecimiento Total 27%

Periodos 5

2715=5%

Una vez obtenida la tasa de crecimiento y tomando como referencia la oferta actual se

procederd a proyectarla 5 afios de la siguiente manera:

Tabla N° 32
Proyeccion Oferta
~ . %
ARo Periodo Base Crecimiento Oferta
2011 0 140.875
2012 1 5% 148.500
2013 2 5% 156.537
2014 3 5% 165.010
2015 4 5% 173.941
2016 5 5% 183.356
Total 968.219

Fuente: Delltex
Elaboracion: La autora
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Grafico N° 26
Proyeccion Oferta 5 afios

Oferta Proyectada

190.000

180.000

ad

7~

170.000

160.000

/

/

Cantidad Producida

150.000 /
140.000

130.000

2011

2012 2013 2014 2015
Afos

2016

=¢=Oferta

Fuente: Delltex

Elaboracion: La autora

De acuerdo a los calculos realizados se determind una oferta proyectada total de cobijas

de 968.219.

2.7. Determinacioén de la demanda insatisfecha

El objetivo por el cual se determina la demanda insatisfecha es para poder conocer el

mercado que no ha sido atendido por nuestros productos y establecer estrategias

direccionadas a dicho mercado.

Para poder establecer la demanda insatisfecha debemos tomar en cuenta la cantidad

requerida por los clientes y la cantidad ofrecida por el productor dentro de la creacion

de cobijas como se presenta a continuacion:

80




Tabla N° 33
Demanda Insatisfecha

; Porcentaje

Aro | Periodo | Demanda | oy (o) | DEMENCR | pgmangy
Insatisfecha

2011 0 234.400 140.875 93.525 40%
2012 1 264.106 148.500 115.606 44%
2013 2 297.577 156.537 141.039 47%
2014 3 335.289 165.010 170.279 51%
2015 4 377.781 173.941 203.840 54%
2016 5 425.658 183.356 242.302 57%
Total 1.934.810 968.219 966.591 293%

Fuente: Delltex

Elaboracion: La autora

Grafico N° 27
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La demanda insatisfecha se obtiene a partir de la diferencia entre la demanda y la oferta
proyectada a 5 afios a partir del presente, con ayuda de esto se pudo determinar que la
demanda insatisfecha es de 966.591 cobijas aproximadamente, cantidad que representa

el 293% del mercado que no ha sido cubierto por la oferta de este producto.
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CAPITULO Il

3. PLAN DE MARKETING

3.1. Estrategias genéricas

3.1.1. Estrategia de Diferenciacion

En el mercado que se desenvuelve Delltex existe gran cantidad vy variedad de
competidores, esto ha ocasionado que no exista gran diferencia entre las cobijas
producidas, de ahi que con ayuda de la estrategia de diferenciacion se conseguira ofrecer
un servicio mejorado a los clientes asi como variedad en disefios, calidad y precios

acorde a las necesidades y exigencias del consumidor actual.

Lo que se busca lograr es que Delltex S.A. desarrolle una capacidad institucional
operativa, de apoyo Yy de servicios que satisfaga plenamente las necesidades y/o deseos
de los clientes, haciendo énfasis en la continua innovacion de los disefios de las cobijas
logrando con esto que el producto sea diferenciado al del resto de competidores
ofreciendo mejor calidad, haciendo que estos productos sean los mas reconocidos dentro

del mercado quitefio.

Uno de los puntos claves es mejorar la atencion al cliente ofreciéndole soluciones ante
cualquier inquietud que puedan tener, asi como brindar un servicio de calidad con

personal calificado y capacitado.

“Segun Kotler una empresa puede diferenciarse en cuatro dimensiones basicas:

.. . 26
producto, servicios, personal o imagen.”

Delltex S.A. de acuerdo a las cuatro dimensiones procedera a diferenciarse del resto de

empresas competidoras en los siguientes aspectos:

® KOTLER, Philip, Direccion de Marketing, Pearson, 10% Edicion, 2001, México, p. 288.
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Tabla N° 34
Dimensiones béasicas de la diferenciacion aplicada a Delltex Industrial S.A.

Producto

Servicios

Personal

Imagen

Caracteristicas.- Se
debe elaborar una lista
de elementos
potenciales para
agregar a la linea de
cobijas Delltex.

Rendimiento de la

Entrega.- Los clientes de
Delltex reciben los
productos con rapidez,
esmero y con la atencion
que ellos se merecen.

Instalaciones.- Las

calidad.- La calidad de
los productos Delltex
debe ser mejorada de
manera continua.

Durabilidad.- Los
productos Delltex son
reconocidos por su
durabilidad.

Reparabilidad.- Los
productos de la marca

Delltex ofrecen la
facilidad de ser
reparados y adaptados
segun las necesidades
del cliente.

Estilo y disefio.- La
empresa debe

preocuparse por
actualizar
continuamente los
disefios de sus
productos.

instalaciones de Delltex
deben ser: amplios,
ordenados, limpios,
coémodos y agradables.

Asesoria.- Se capacitara
al personal de ventas
para que ofrezca el
servicio de asesoria de
acuerdo a las exigencias
del cliente.

-Delltex debe procurar
mantener a su personal lo
suficientemente capacitado
permitiendo de ésta manera
que posean las siguientes
caracteristicas:
competencia, cortesia,
credibilidad, confiabilidad,
capacidad de respuesta,
comunicacion.

Fuente: KOTLER, Philip, Direccion de Marketing

Elaboracion: La autora
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e Diferenciacion de Producto:

v' Caracteristicas.- Las caracteristicas son un elemento competitivo para diferenciar el
producto de una empresa; es por esto que Delltex debe proceder a elaborar una lista
de elementos potenciales para agregar a su linea de cobijas, calculando el valor para
el cliente de cada nuevo elemento, y comparandolo con el costo para la empresa.

Una vez seleccionados los elementos que vayan mas acorde con las necesidades y/o
exigencias de los clientes, éstos podran decir que es mejor comprar en Delltex por la
variedad existente en cuanto a productos personalizados con valores agregados

novedosos.

v' Rendimiento de la calidad.- Delltex se preocupa mucho por la calidad de sus

productos, es por esto que utiliza materia prima de primera.

Debido a la importancia de la calidad para la aplicacion de una estrategia de
diferenciaciones importante que los productos Delltex sean mejorados de manera
continua; logrando asi, una participacion mas alta en el mercado meta. Esta estrategia
permitira que los clientes escojan a Delltex ante las demas opciones del mercado,

llevados por la notable calidad de sus cobijas.

v Durabilidad.- Esta caracteristica es muy importante en un producto, segun la
investigacion previa realizada los clientes prefieren cobijas que tengan excelente
calidad generando la durabilidad del producto, de esta forma se lograra la fidelidad

hacia la marca.
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v’ Estilo y Disefio.- Es importante que las cobijas con la marca Delltex siempre estén
innovando en cuanto a disefio y estilo debido a que como se pudo comprobar en las

encuestas realizadas es importante para los clientes el disefio de las mismas.

A medida que se intensifica la competencia, el disefio ofrece una de las formas mas
poderosas de diferenciar y posicionar los bienes y servicios de una empresa. Con un
buen disefio de sus productos Delltex sera capaz de atraer la atencidn de sus clientes.

e Diferenciacion de Servicios

Los principales diferenciadores de servicio de la empresa Delltex son los siguientes:

v Entrega.- Los clientes de Delltex reciben los productos que adquirieron con rapidez,

el esmero y con la atencidn que ellos se merecen.

v Instalacion.- Las instalaciones con las que cuenta Delltex en todos sus almacenes
presentan las siguientes caracteristicas: son amplios, ordenados, limpios, comodos y

agradables.

v’ Servicio de asesoria.- Delltex debe procurar capacitar a sus vendedores para que
estén preparados para responder y/o resolver cualquier inquietud que tengan los
clientes, ademas debe poder mostrar todas las caracteristicas y beneficios que tiene

cada producto de la marca Delltex.
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e Diferenciacion del Personal

Para ganar una fuerte ventaja competitiva se debe contar con el mejor personal
competente, ademas debe preocuparse por capacitarlo continuamente. Un personal bien
capacitado debe poseer seis caracteristicas:

Competencia: los empleados poseen la capacidad y conocimientos necesarios.

= Cortesia: los empleados son amables, respetuosos y considerados.

= Credibilidad: los empleados inspiran confianza.

= Confiabilidad: los empleados proporcionan el servicio con consistencia y exactitud.

= Capacidad de respuesta: los empleados atienden sin demora las solicitudes y los

problemas de los clientes.

= Comunicacion: los empleados tratan de comprender al cliente y de comunicarse

claramente con él.

A los empleados de la empresa Delltex les hace falta capacitacion continua que les

permita estar al dia con los nuevos productos y tendencias que ofrece la marca Delltex.
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3.2. Estrategias de marketing

3.2.1. Estrategia de la Demanda Selectiva

3.2.1.1. Estrategias para expandir el mercado servido

Para poder cumplir con esta estrategia hay que llevar a cabo lo siguiente:

v" Ampliar la distribucion

Delltex Industrial S.A. cuenta con centros de distribucion propios ubicados en
sectores estratégicos de la ciudad de Quito, esto es en el Centro Comercial Granados
Outlet, Quicentro del Sur, Sector de Santo Domingo en el Centro de la ciudad, sin
embargo al aplicar esta estrategia resulta necesario ampliar los centros de
distribucién, por lo que es recomendable que se analice la posibilidad de abrir nuevos
almacenes especialmente en el sector de los Valles ya que la empresa no cuenta con

locales de distribucion de dicho sector.

A demas de contar con locales propios de venta existen varios distribuidores que
compran directamente el producto desde la fabrica para ofrecerlos en varios sectores
de la ciudad de Quito.

v Extensién de la linea del producto

Para extender su linea de productos de la marca Delltex se puede crear nuevos
productos que vayan dirigidos a nuevos mercados, como podria ser la creacion de una

linea de mantas eléctricas.
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3.2.1.2. Estrategias para captar clientes de los competidores

Los competidores méas directos de una empresa son aquellos con quienes se enfrenta
dentro del mismo mercado servido. Para la empresa Delltex sus competidores mas

directos son: Vicufa, Textil Paris Quito entre otros.

Para afrontar a la competencia y captar tanto a clientes nuevos como a los clientes
actuales de los competidores se ha escogido la estrategia del posicionamiento

diferenciado.

v" Posicionamiento Diferenciado

A través de ésta estrategia Delltex intentara distinguirse mediante la oferta de atributos

distintivos.

La diferenciacion como se menciond anteriormente se la realizard en las dimensiones
de: producto, servicio y personal. Logrando de ésta forma posicionarnos en la mente del
consumidor brindando un producto con un beneficio/atributo adicional que satisfaga las

necesidades de los clientes y a la vez conseguir fidelidad hacia la marca Delltex.

3.2.1.3. Estrategias para conservar/expandir la demanda dentro de la base de

consumidores actuales

En la actualidad se ha manifestado un creciente énfasis en plantear estrategias disefiadas
para maximizar las oportunidades de ventas futuras a partir de la base de consumidores
actuales. La estrategia seleccionada para conservar a los consumidores actuales es la

siguiente:
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v" Mantener la satisfaccion

Para que Delltex mantenga la satisfaccion es necesario que mantenga un alto nivel de
calidad en todos sus productos e invierta parte de sus ganancias en fortalecer su

imagen como marca.

Ademas de mantener la calidad de los productos marca Delltex debe preocuparse por
lo que piensan sus clientes acerca de sus productos, para esto es necesario que se cree
un servicio de atencion al cliente en el cual éstos estén en libertad de quejarse acerca
de la calidad del productos o servicio que recibieron, asi como dar recomendaciones
sobre nuevos disefios, materiales o0 servicios nuevos que deseen recibir, de esta forma
la empresa podra incluir estos detalles en su retroalimentacion satisfaciendo de mejor
forma las necesidades de los clientes existentes consiguiendo finalmente la lealtad de

estos hacia la marca.

3.3. Marketing mix

3.3.1. Producto

Los productos de la empresa Delltex en estudio corresponden a las cobijas, el cual es un
producto textil que existe en el mercado de consumo Yy la funcion principal de cubrirse
con una cobija es retener el calor emitido por el cuerpo para crear un ambiente de
calidez y que la persona no sienta el frio de su contorno al dormir o reposar, y va

dirigido a todo el pablico en general.

Las cobijas de Delltex estan elaboradas basandose en las nuevas tendencias y bajo
licencias de Wall Disney, Warner Bros., Marvel, Mattel, etc, dependiendo de la figura o
disefio utilizado en las cobijas, las mismas que van acorde a los gustos y preferencias del

cliente, de esta forma satisfacer el mercado meta.
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Las cobijas ofrecidos por Delltex son los siguientes:

Gréfico N° 28
Producto Cobijas Empresa Delltex

H\

Deliex

Dellex

(2 plazas) (12 plazas) (180 x 220 cm)
Composicion: Composicion:

80% acrilico y 20% 100% poliester
poliester

Composicion:

80% acrilico y 20%
poliester

Diseio:
ol Disefio: i dicof i
Diseio: sin disefo y varios

Varios disefios y colores
colores Adults &
Young

Varios disenos y
colores Adults &
Young

PVP:9,40 + iva

PVP: 28,50 + iva PVP: 20,50 +iva

Fuente: Empresa Delltex

Elaboracion: La autora
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Delltex Industrial S.A. se ha dado a conocer en el mercado local principalmente por sus
cobijas de pelo alto estampadas Raschel. Las mencionadas anteriormente son las
principales cobijas que han tenido un mayor éxito en ventas de acuerdo a los

requerimientos de los clientes.

3.3.1.1. Atributos del producto

“Los productos son susceptibles de un analisis de los atributos tangibles e intangibles

que conforman lo que puede denominarse como su personalidad.”?’

Entre los principales atributos de las cobijas de la marca Delltex tenemos los siguientes:

v La Marca

Se denomina marca al nombre con el que se comercializa un producto para entre otras
cosas diferenciarlo de otros, facilitar la adquisicion del producto, facilitar la compra

repetitiva, facilitar la publicidad y facilitar la introduccion de nuevos productos. En el

caso de las cobijas, éstas son comercializadas bajo la marca unica Delltex.

v El Logotipo

El logotipo es el grafismo reconocido y aprobado que representa una palabra inicial, una
forma compuesta por lineas y colores, una persona y un objeto. El logotipo es el signo

de identificacién de una marca.

" Mufiiz Rafael, Marketing en el Siglo XXI. 32 Edicién, 2005, www.marketing-xxi.com/atributos-de-
producto.
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A continuacion se muestra el actual logotipo de la marca Delltex:

Gréfico N° 29
Logotipo Actual de la Marca Delltex

I ]

Dellfex

Fuente y Elaboracion: Empresa Delltex

v’ El Etiquetado

El etiquetado del producto permite identificar las caracteristicas y composicion del

producto, asi como sirve para facilitar la venta y la gestion por parte del distribuidor.

Cada cobija de la marca Delltex posee una etiqueta en el costado esquinero de la misma
que corresponde al logotipo de la marca, y posee también etiquetas de identificacion del
producto, las mismas que pueden ser: Ibérica, Goldlon, Cotopaxi, Happy Baby, Baby
Sac, Orolon o Polaron, ademas existe otra etiqueta colocada al lado de la etiqueta de la
marca con la siguiente informacion: nombre del producto, las medidas, el precio y el
material con el que la cobija esta elaborada, en la parte contigua esta escrito el slogan de

la empresa.
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Grafico N° 30

Etiquetas Cobijas Delltex

Blanket]| )

Collection Delflex

ACRYLIC

f

POLYESTER

i 1
Orolony|

Fuente: Empresa Delltex

Elaboracion: La autora

94



v" Empagque del producto

El empaque de un producto es mucho mas que un contenedor, por lo que debe ser
disefiado tomando en cuenta los siguientes aspectos: debe proteger el contenido del
empaque, debe cumplir formas razonables en cuanto al costo, debe informar y debe

promocionar.

Tomando en cuenta las anteriores caracteristicas una vez efectuada la venta de la cobija
existen dos alternativas para empacar el producto vendido, la primera es introducir la
cobija en una maleta plastica y no tejida, la segunda alternativa es solo una funda
estampada. Los dos tipos de empaques estan disefiados bajo lineamientos de la linea de

cobijas Delltex.

Grafico N° 31

Empaque para cobijas Delltex: Empaque para cobijas Delltex:
Cotopaxi Goldlon e Ibérica

==

SANET 2

_

1313 1]
i
| ST

o \

Fuente y Elaboracién: Empresa Delltex
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3.3.1.2. Ciclo de Vida del Producto

El ciclo de vida del producto esta compuesto basicamente por 4 fases: Introduccion,

Crecimiento, Madurez y Descenso o Declinacion.

1. Introduccién.- El producto es nuevo en el mercado; por consiguiente, como no tiene
competidores directos, se debe educar a los compradores acerca de lo que se hace el

producto, coémo se utiliza, quién lo produce y en donde puede comprarlo.

2. Crecimiento.- Ahora, el producto es ampliamente conocido y las ventas crecen
rapidamente debido a que ingresan nuevos compradores al mercado. El crecimiento de
las ventas estimula que muchos competidores ingresen al mercado y el aumento de la

participacion de mercado se convierte en una tarea de marketing muy importante.

3. Madurez.- Los niveles de crecimiento de ventas demuestran que casi todos los
compradores potenciales han ingresado al mercado. Los clientes ya conocen las
alternativas, las compras repetidas dominan las ventas y las innovaciones de producto
estdn restringidas a mejoras menores. Como resultado, solamente sobreviven los
competidores mas fuertes. Es muy dificil que las empresas mas débiles obtengan

distribucién y aumenten su participacion en el mercado.

Los productos de Delltex Industrial S.A. se encuentran en la etapa de madurez como se

puede apreciar a continuacion:
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Gréafico N° 32
Ciclo de Vida de Productos Delltex

Introduccién  |Crecimiento | Madurez Declive

ot
| | | I Ventas

Dellife
A

Tiempo

sSEju= A 2p uzunjo

Y

Elaboracion: La autora

4. Descenso o Declinacion.- Las ventas descienden lentamente porque cambian las
necesidades del comprador o por la introduccion de nuevos productos que son muy

diferentes y tienen sus propios ciclos de vida.

3.3.2. Precio

El precio del producto terminado esta fijado en base al costo de produccién mas el
margen de utilidad fijado por la empresa que es el 22%, adicionalmente se establece un
porcentaje, a este valor se le agrega el 12% del impuesto al valor agregado (I.V.A.),

obteniendo finalmente el precio de venta al pablico (P.V.P.).

En la siguiente tabla se presentan 3 de las cobijas mas vendidas para Delltex con sus

respectivos precios:
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Tabla N° 35
Precios de venta de los productos mas vendidos de la Empresa Delltex

Precio Bruto IVA P.V.P.

Producto
Cobija Delltex: Goldlon 28,50 3,42 31,92
Cobija Delltex: Ibérica 20,25 2,43 22,68
Cobija Delltex: Cotopaxi 9,40 1,13 10,53

Fuente: Empresa Delltex
Elaboracion: La autora

Los precios de costo de las cobijas mas vendidas y el respectivo margen de utilidad van

de acuerdo al siguiente detalle:

Tabla N° 36
Costo de produccion y margen de utilidad cobijas mas vendidas Empresa Delltex
Producto Precio Costo Margen Utilidad Precio Bruto
Cobija Delltex: Goldlon 23,36 22% 28,50
Cobija Delltex: Ibérica 16,80 22% 20,25
Cobija Delltex: Cotopaxi 7,71 22% 9,40

Fuente: Empresa Delltex
Elaboracion: La autora

3.3.2.1. Politica de descuentos

Delltex Industrial S.A. actualmente cuenta con alternativas de descuentos, como se

detallara en la siguiente tabla el monto de compra y el descuento correspondiente:
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Tabla N° 37
Politicas de Descuentos

Montos de Compra Descuentos
(USD) (%)
Menos de 1.000 USD -

De 1.000 a 3.000 USD 3%
De 3.000 a 5.000 USD 5%
De 5.000 USD en adelante 10%

Fuente: Empresa Delltex
Elaboracion: La autora

El descuento que la empresa Delltex otorga va de acuerdo al volumen de compra que

realice el comercializador.

3.3.2.2. Politica de crédito

Delltex Industrial S.A. mantiene una solo politica de crédito, la cual es la siguiente:

e Para comercializadores mayoristas que poseen la franquicia de la marca Delltex: 45

dias plazo para cancelar el pedido.

e Para comercializadores minoristas el plazo es de 30 dias para pagar.

3.3.3. Distribucion

El canal de distribucion de Las cobijas de Delltex es corto, como se puede apreciar en el

Grafico N° 42, las cobijas son confeccionadas en la fabrica y luego van a los
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intermediarios mercantiles y estos pueden ser mayorista 0 minoristas los cuales

adquieren el producto en propiedad; para finalmente llegar al consumidor.

Grafico N° 33
Canal de Distribucion de Delltex

Canal Recorrido
Delltex Industrial S.A. Intermediarios Consumidor

Comerciales final

Fuente: Delltex
Elaboracion: La autora

Delltex cuenta con locales franquiciados que estan ubicados en sectores estratégicos de

la ciudad:

Norte: Centro Comercial Granados Outlet.
Centro: Centro Comercial La Merced.

Sur: Quicentro Sur.

Ademas de los anteriores locales comerciales que tiene la marca Delltex se recomienda
crear 1 nuevo local que esté ubicado en el sector de los Valles, esto permitira abarcar

mas sectores dentro de la ciudad de Quito que esta en continuo crecimiento.
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3.3.4. Promocidn

Delltex Industrial S.A. efectla su publicidad a través de los siguientes medios: internet,
publicidad en el empaque de la cobija, ferias internacionales y nacionales, catalogos
eventuales con la coleccion actual de cobijas, prensa escrita, revistas publicitarias

textiles.

Mediante la investigacion de mercados, se pudo determinar que los medios publicitarios
mas efectivos para llegar al cliente son las revistas, catalogos y el internet, por tal razon
se recomienda aplicar las siguientes estrategias en los medios que Delltex esta utilizando
para su publicidad, lo cual permita que los clientes potenciales conozcan mas sobre la

marca Delltex y el producto que ofrece:

« Actualizacion semestral del catalogo de cobijas de la marca Delltex, con el objetivo
de que los distribuidores conozcan las nuevas tendencias y disefios existentes en la

fabrica.

» Envio del catalogo virtual de Delltex a través de mails de acuerdo a la base de datos

de clientes que posee la empresa.

 Actualizacion del catalogo virtual que Delltex posee en su pagina web cada 6 meses.

3.3.4.1. Material P.O.P.

Este punto es muy importante como estrategia para Delltex ya que por medio de la cual

puede mantener la fidelidad de sus clientes y atraer nuevo mercado meta.

El material P.O.P. puede ser recibido por parte del cliente, donde comunique las

bondades del producto que se esta promocionando. El disefio del material publicitario
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que se elabore debe ir con un concepto claro y especifico encaminado a enamorar al
comercializador del producto que esta promocionando y por ende él a sus clientes, que
no se lo tome como una publicidad méas, sino como un regalo que agradecera si es de
utilidad permitiendo la recordacion de la marca. A continuacion se muestran algunos

modelos de material POP que Delltex podria utilizar:

Gréafico N° 34
Material P.O.P.

Elaboracion: La autora

%+ Materiales impresos y especializados

Para la promocion de la marca dentro de los locales de venta se utilizaran los siguientes

accesorios con sus respectivos disefios:
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Grafico N° 35
Material POP con la marca Delltex

Camiseta Gorra

Il 3

Esfero Llavero
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Bolso ecoldgico Calendario

I.]

Elaboracion: La autora

Todo el material POP mostrado anteriormente sera entregado a los clientes dependiendo

del monto de la compra y de la ocasion.

3.4. Planes de accién

Una vez analizadas cada una de las variables del marketing mix, se procedera a elaborar
planes de accidn, éstos nos ayudaran a gestionar y controlar el proyecto.

El desarrollo de cada uno de los planes de accion de la empresa Delltex involucra la
coordinacion inicial de cada uno de los departamentos y colaboradores de la empresa,
debido a esto es necesaria la participacion y apoyo total de todos quienes conforman la
empresa.

A continuacion se presenta el disefio de los planes de accion:
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3.4.1. Plan de Accién 1

Tabla N° 38

Plan de accion 1

Estrategia: Mejorar la promocién para la marca Delltex.
Objetivo: Aumentar la cartera de clientes para la empresa.
Actividades Responsable Recursos Tiempo Costo Indicador
Busqueda de cotizaciones Departamento de corpputadp r\ teléfono, 2 dias 50,00
Ventas guia telefénica
Elaboracion de tiraje Disefiador Grafico pomputador, papel, 1 dia 1.000,00
imprenta
Departamento de ejecutivo de ventas, base
Entrega a clientes frecuentes P Ventas de datos clientes vip, 30 dias 200,00
material pop N° Clientes nuevos
Departamento de | E1€CUtiVO de ventas, base N° Clientes antiguos
Entrega a clientes ocasionales P Ventas de datos clientes 60 dias 200,00
normales, material pop
Total 93 dias 1.450,00

Elaboracion: La autora
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3.4.2. Plan de Accion 2

Tabla N° 39

Plan de accion 2

Estrategia: Capacitar a todo el personal de ventas de la empresa Delltex
Objetivo: Brindar a todos los clientes el mejor servicio tanto en asesoria como en atencion.
Actividades Responsable Recursos Tiempo Costo Indicador
Busqueda de capacitadores Departamento de corpputadp g teléfono, 2dias | $ 50,00
Talento Humano | guia telefonica
Contratacion de capacitador Departamento de cont_r a_to prestacion de ldia | $ 100,00
Talento Humano | servicios, computador
Elaboracién del cronograma de Departamento de ?r?wmrizgario?inh[?z: 1dia | $ 100.00 | no
capacitaciones Talento Humano | | Presora, =~ | N® de vendedores
impresion capacitados
N° de vendedores nuevos
capacitador, ejecutivos de
Periodo de capacitacion Departamento de | venta, materlgl didactico, 1dia | $ 1.000,00
Talento Humano | computador, infocus, sala
de presentaciones
Total S5dias | $ 1.250,00

Elaboracion: La autora
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3.4.3. Plan de Accién 3

Tabla N° 40

Plan de accion 3

Estrategia: Incrementar la participacion de mercado de la marca Delltex
Objetivo: Posicionarse en la mente del consumidor.
Actividades Responsable Recursos Tiempo Costo Indicador
Elaboracion de material Dpto. de ventas y _Computador_, hojas, .
o L A e impresora, tinta de 5 dias 1.000,00
publicitario con los nuevos disefios | Disefiador Grafico |. hy )
Impresion N° Clientes esperados
y o Computador, plantillas de N° Clientes actuales
Creacion de nuevos disefios para Dpto. de ventas y o .
R o disefio, software de 15 dias 1.000,00
los productos de la marca Disefiador Grafico S .
disefio, impresora, hojas
Arre_ndam_lento de un local para Dpto. de ventas, Local en el sectqr del 30 dias 3.000,00
cubrir mejor el mercado Gerente general Valle - Cumbayé
Total 50 dias 5.000,00

Elaboracion: La autora
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3.4.4. Plan de Accidn 4

Tabla N° 41

Plan de accion 4

Estrategia: Creacion de nuevo material publicitario para la empresa.
Objetivo: Dar a conocer mejor la marca Delltex
Actividades Responsable Recursos Tiempo Costo Indicador

Busqueda de cotizaciones Dpto. de Ventas Co,mputaollor_, teléfono, 2 dias 50,00

guia telefénica
Elaboracién de tiraje Dpto. de Ventas _Computador, papel, 1 dia 2.000,00

imprenta
Publicidad en revistas, periddicos,
television, radio, internet, vallas, Dpto. de Ventas Medios de comunicacion | 30 dias 10.000,00
paradas de buses, restaurants,
vehiculos de uso publico, etc N° Clientes esperados

Cémara fotogréfica N° Clientes actuales
Elaboracion del catalogo con Dpto. de Ventas, | modelos, trajes de la .

A - . 1 dia 5.000,00

nuevos productos Disefiador grafico | marca, escenografia,

fotografo
Entr €ga via € mail del nuevo Dpto. de Ventas Computador, internet 1 dia 200,00
catalogo a clientes
Impresion de catalogos para ser Dpto. de Ventas _Computador, papel, 5 dias 1.500,00
mostrados en los locales imprenta

Total 37 dias 18.750,00

Elaboracion: La autora
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CAPITULO IV

4. CONSIDERACIONES FINANCIERAS

4.1. Presupuesto

Una vez elaborados los planes de accion, se procedera a analizar el monto econémico a
invertir, de ésta manera se lograra cumplir con los objetivos planteados en las estrategias

de marketing.

A continuacion se enuncia el presupuesto para el presente proyecto:

Tabla N° 42

Presupuesto Aplicacion Plan de Marketing Delltex

N° Referencia Valor (USD)
1 Plan de Accién 1 $ 1.450,00
2 Plan de Accién 2 $ 1.250,00
3 Plan de Accién 3 $ 5.000,00
4 Plan de Accién 4 $ 18.750,00
Presupuesto Total $ 26.450,00

Elaboracion: La autora

4.2. Proyecciones

Tomando en cuenta los planes de accion elaborados en el capitulo anterior se procedi6 a
calcular un estado de pérdidas y ganancias, el cual estad en funcién al impacto que se
prevé al implementar el proyecto en la empresa Delltex; con la aplicacion del presente
plan se espera lograr un 10% de incremento de las ventas anuales, lo cual se vera
reflejado en la proyeccion ademas de los gastos relacionados con la inversién para la

ejecucion de cada uno de los planes de accion.
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Detalle de Ventas y Costos de Ventas para el periodo 2011 — 2016

Tabla N° 43

2011 2012 2013 2014 2015 2016

Precio ($)

Goldlon 28,50 28,50 28,50 28,50 28,50 28,50
Ibérica 20,50 20,50 20,50 20,50 20,50 20,50
Cotopaxi 9,40 9,40 9,40 9,40 9,40 9,40
Cantidad (Q)

Goldlon 134823 148305 163135 179449 197394 217133
Ibérica 131205 144326 158758 174634 192098 211308
Cotopaxi 122631 134894 148384 163222 179544 197499
Ventas ($) 7684883,91| 8453372,30 9298709,53| 10228580,48| 11251438,53| 12376582,39
Costo Ventas ($) 6299189,79| 6929108,77 7622019,65| 8384221,61 9222643,77| 10144908,15

Fuente: Empresa Delltex

Elaboracion: La autora
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De acuerdo a los datos anteriores el Estado de Pérdidas y Ganancias con y sin proyecto para el periodo 2011 - 2016 serian los

siguientes:
Tabla N° 44
Estado de Pérdidas y Ganancias Proyectado con Propuesta 2011 — 2016
Delltex Industrial S.A.
Estado de Pérdidas y Ganancias Proyectado con Proyecto
Periodo 2011 — 2016
2011 2012 2013 2014 2015 2016
Ventas $ 7.684.88391|% 845337230 $ 9.298.70953| $ 10.228.580,48| $ 11.251.438,53| $ 12.376.582,39
(-)Costo de Ventas $ 6.299.189,79| $ 6.929.108,77| $ 7.622.01965| $ 8.384.22161| $  9.222.643,77| $ 10.144.908,15
Utilidad Bruta $ 1.385.694,12|$ 1524.26353| $ 1.676.689,89| $ 1.844.35887| $ 2.028.794,76| $ 2.231.674,24
Gastos Generales $ 1280.75761|$ 127130761 $ 127130761 $ 127130761 $ 127130761 $ 1.271.307,61
Utilidad Operacional $ 104.936,51 | $ 252.95592| $  405.382,28| $ 573.051,26 | $ 757.487,15| $ 960.366,63
Otros Ingresos $ 208.068,28 | $ 208.068,28| $  208.068,28| $ 208.068,28 | $ 208.068,28 | $ 208.068,28
Utilidad del Ejercicio $ 313.004,79 | $ 461.024,20| $  613.450,56| $ 781.11954| $ 965.555,43| $  1.168.434,91
15% Part. Trabajadores $ 46.950,72 | $ 69.153,63| $ 92.01758| $ 117.167,93| $ 144.833,31| $ 175.265,24
25% Impuesto a la renta $ 66.513,52 | $ 97.967,64| $ 130.358,24| $ 165.987,90| $ 205.180,53| $ 248.292,42
Utilidad Presente del Ejercicio | $ 199.540,55 | $ 293.90293| $  391.07473| $ 497.963,71| $ 615.541,59| $ 744.877,25

Elaboracion: La autora
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Tabla N° 45

Estado de Pérdidas y Ganancias Proyectado sin Propuesta 2011 — 2016

Delltex Industrial S.A.
Estado de Pérdidas y Ganancias Proyectado sin Proyecto
Periodo 2011 - 2016

2011 2012 2013 2014 2015 2016
Ventas $ 7.684.883,91 | $ 7.915.430,43| $ 8.152.893,34| $ 8.397.480,14| $ 8.649.404,54| $ 8.908.886,68
(-)Costo de Ventas $ 6.299.189,79 | $ 6.488.165,48 | $ 6.682.810,45| $ 6.883.294,76 | $ 7.089.793,60 | $ 7.302.487,41
Utilidad Bruta $ 1.385.694,12 $ 142726494 |$ 1470.08289 |$ 151418538 |$ 1.559.61094 |$ 1.606.399,27
Gastos Generales $ 1.254.307,61 | $ 1.254.307,61| $ 1.254.307,61| $ 1.254.307,61| $ 1.254.307,61| $ 1.254.307,61
Utilidad Operacional $ 131.386,51 $ 17295733 | $ 21577528 | $ 250.877,77 | $ 305.303,33 | $ 352.091,66
Otros Ingresos $ 208.068,28 | $ 208.068,28 | $ 208.068,28 | $ 208.068,28 | $ 208.068,28 | $ 208.068,28
Utilidad del Ejercicio $ 339.454,79 $ 381.02561 | $ 423.84356 | $ 467.946,05 | $ 513.371,61 | $ 560.159,94
15% Part. Trabajadores $ 50.918,22 | $ 57.153,84 | $ 63.576,53 | $ 70.19191 | $ 77.005,74 | $ 84.023,99
25% Impuesto a la renta $ 7213414 | $ 80.967,94 | $ 90.066,76 | $ 00.43854 | $ 109.091,47 | $ 119.033,99
Utilidad Presente del Ejercicio | $ 216.402,43 $ 242.903,83 $ 270.200,27 $ 298.315,61 $ 327.274,40 | $ 357.101,96

2011 2012 2013 2014 2015 2016
Utilidad con Plan $ 199.540,55 | $ 293.902,93 | $ 391.074,73 | $ 497.963,71 | $ 615.541,59 | $ 744.877,25
Utilidad sin Plan $ 216.402,43 | $ 242.903,83 | $ 270.200,27 | $ 298.315,61 | $ 327.274,40 | $ 357.101,96
Diferencia $ (16.861,88) | $ 50.999,10 | $ 120.874,46 | $ 199.648,10 | $ 288.267,19 | $ 387.775,29

Elaboracion: La autora
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El incremento en las ventas anuales para el presente plan fue del 10% vy se lo puede

representar graficamente de la siguiente manera:

Grafico N° 36
Ventas Proyectadas Empresa Delltex

Ventas Proyectadas Delltex
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Elaboracion: La autora
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CONCLUSIONES:

+ El sector textil al que pertenece Delltex es uno de los sectores mas importantes en el

Ecuador y se espera que sufran un alto incremento en los préximos afios.

+ La marca Delltex actualmente no cuenta con un correcto posicionamiento dentro del
mercado interno ya que ha concentrado sus esfuerzos para darse a conocer en el

mercado externo.

+ Los principales competidores de la empresa Delltex son: Vicufia, Industrial Paris
Quito y Textiles Texsa.

+ Delltex no ha realizado campafias publicitarias grandes dentro del mercado nacional y

ha descuidado la imagen de su marca.

+ Los catdlogos de productos que ofrece Delltex no han sido renovados en cuanto a

disefios y colores segun las tendencias de la moda.

+ Los ejecutivos de ventas de Delltex no reciben capacitaciones continuas para que

puedan ofrecer un servicio de calidad de acuerdo a las exigencias de los clientes.

+ La imagen de la marca ha decrecido debido a la falta de promocién de la marca

dentro del mercado quitefio.
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+ No existen estrategias claras para mejorar la imagen de la marca dentro del mercado

interno.

RECOMENDACIONES:

+ Con el objetivo de que Delltex no continle perdiendo participacion dentro del
mercado quitefio, se recomienda aplicar las estrategias planteadas en el presente plan,
asi como ejecutar un plan promocional mas agresivo que incentive la compra del

producto ofrecido.

+ Debido al constante cambio del mercado en lo referente a disefios de cobijas y
expectativas sobre el producto, se recomienda revisar y actualizar el catalogo de

productos de la empresa.

+ La empresa deberd incursionar en un proceso de mejoramiento continuo de sus

productos adaptandose a las nuevas necesidades planteadas por los clientes.

+ Delltex debe inaugurar almacenes dentro de sectores a los que actualmente no llega

como por ejemplo en el Sector de los Valles.

115



BIBLIOGRAFIA

+ BACA, Gabriel, Evaluacion de Proyectos, 5ta. Edicion, Editorial McGraw Hill,
Meéxico, 2006.

+ DAVID, Fred, Conceptos de Administracion Estratégica, 11ra. Edicién, Pearson

Educacién, México, 2008.

+ FERREL, O.C., Estrategia de Marketing, México, 2002.

+ GARCIA, Gary, Guia para Elaborar Planes de Negocios, 1ra. Edicion, Quito, 2008.

+ GUILTINAN, Joseph, Gerencia y Marketing: Estrategias y Programas, McGraw
Hill, 112 Edicion, Bogota.

+ HERNANDEZ, Sampieri, Metodologia de la Investigacion, 2da. Edicion, McGraw

Hill, Buenos Aires.

+ HERNANDEZ, Cesareo, y otros, El Plan de Marketing Estratégico; guia practica

para elaborarlo paso a paso, 22 Edicion, Barcelona, 2000.

+ KOTLER, Philip, Direccion de Marketing, 102 Edicion, Pearson Education, México,
2001.

+ KOTLER, Philip, Fundamentos de Mercadotecnia, 4% Edicion, Prentice Hall,

Meéxico.

+ LAMBIN, Jean Jacques, Marketing Estratégico, Madrid, 2003.

+ LUCAS, George, Estrategia de Marketing, 2002, México.

116



+ MCCARTHY, y otros, Marketing: Planeacién estratégica de la teoria a la practica,
112 Edicion, Editorial Mc. Graw Hill, Bogota.

+ MENDEZ, Carlos, Metodologia Disefio y desarrollo del proceso de investigacion,
3ra. Edicion, Editorial Mc Graw Hill, Bogota.

+ ORTIZ, Alberto, Gerencia Financiera Un Enfoque Estratégico, Mc Graw Hill, Santa
Fé Bogota.

+ PARMELLE, David, Como preparar un plan de Marketing, Barcelona, 2002.

+ PORTER, Michael, Estrategia competitiva: Técnicas para el analisis de los sectores
industriales y de la competencia, Editorial Continental, 142. Edicion, México.

+ ROMERO Ricardo, Marketing, Editora Palmir E.I.R.L.

+ SANDHUSEN, Richard, Mercadotecnia, Compafiia Editorial Continental.

+ STATON, William, y otros, Fundamentos de Marketing, 112 Edicién, Editorial Mc.
Graw Hill, 1998, México.

4 Boletines Mensuales de la Evolucion de la Economia Ecuatoriana del Banco Central

del Ecuador.

4 Boletines Mensuales de Informacién Estadistica del Banco Central del Ecuador.

+ Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos INEC.

+ CARAGULLA, Geovany, Plan de Marketing para la Empresa Lanafit S.A. ubicada

en la ciudad de Quito, U.P.S Facultad de Ciencias Administrativas y Econdmicas,
Quito, diciembre 2010.

117






ANEXO I: Formato de Encuesta

UNIVERSIDAD POLITECNICA “SALESIANA”

La informacién es confidencial y exclusiva para fines académicos, por favor conteste

con toda libertad.

1. De las siguientes empresas conoce usted ¢quiénes confeccionan cobijas en la
ciudad de Quito?:

Vicufia Cia. Ltda. Delltex Industrial S.A.
Textiles Texsa S.A. Industrial Textil Paris Quito S.A.
Otros

2.- ¢ Cual es el sector principal en el que distribuye las cobijas?

Norte Centro Sur Los Valles

Otras ciudades (especifique)

3.- De las siguientes fabricas, cual es su mayor proveedor de cobijas:

Vicufa Cia. Ltda. Delltex Industrial S.A.
Textiles Texsa S.A. Industrial Textil Paris Quito S.A.
Otro

4.- ¢ Con qué frecuencia adquiere usted las cobijas y en qué cantidades?

Semanal Menos de 200
Quincenal De 201 a 300

Mensualmente De 301 a 400

Trimestralmente De 401 a 500

Semestralmente Mas de 501
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5.- Cuando usted hace un pedido de cobijas a la fabrica, la entrega es:

Répida

Lenta

Muy lenta

6.- ¢Qué tipo de caracteristicas adicionales le sugieren sus clientes al momento de

adquirir una cobija?

Antialérgica

Otros (especifique)

Antihongos

Antibacterial

Antiacaros

7.- Para sus clientes ¢ Qué parametros son mas importantes al momento de adquirir

una cobija?

Calidad

Precio

Disefio

Forma de
Pago

Material
Utilizado

Extremadamente Importante

Importante

Un tanto importante

No tiene importancia alguna

8. ¢Que tipo de servicios adicionales le gustaria tener por parte de las empresas

fabricantes de cobijas?

Informacion sobre nuevas colecciones
Devoluciones

Otro especifique:

Informacién sobre promociones

Tarjetas de descuentos

9. ¢Por qué medio publicitario conoce usted la nueva tendencia en cobijas?

Prensa

Television

Catélogos
Vallas
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ANEXO 2: Catélogo de cobijas actualizado
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QUEEN SIZE 200 x 240 cm

T Diaiket :
N blanket i) C
]E'%Cé‘: rolony (Lolarony
ACRYLIC ACRYLIC ACRYLIC ACRYLIC POLYESTER | POLYESTER
QUEEN SIZE QUEEN SIZE QUEEN SIZE QUEEN SIZE QUEEN SIZE FULL SIZE

200 x 240 cm 200 x 240 cm 200x240cm | 180x220cm

200 x 240 cm 200 x 240 cm
kg | Peso: 0.9 kg

Peso: 3.4 kg Peso: 2.7 kg Peso: 3.4 kg Peso: 2.7 kg Peso:
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IBERICA IBERICA LIGHT
ACRYLIC GOLDLON GOLDLON LIGHT
tamano-size 200 x 240 cm 200 x 240 cm
peso-weight 3.4 kg 2.7 kg
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GEOMETRIC

Cllection

QUEEN SIZE 200 x 240 cm

IGERicAN 0 B0

ACRYLIC ACRYLIC ACRYLIC
QUEEN SIZE | QUEEN SIZE QUEEN SIZE
200 x 240 cm 200 x 240 cm 200 x 240 cm
Peso: 3.4 kg Peso: 2.7 kg Peso: 3.4 kg

GOLDEON

ACRYLIC
QUEEN SIZE

200 x 240 cm
Peso: 2.7 kg
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Folony @%

POLYESTER
QUEEN SIZE

200 x 240 cm
Peso:

POLYESTER
FULL SIZE

180x220 cm

kg | Peso: 0.9 kg



IBERICA IBERICA LIGHT
getic GOLDLON GOLDLON LIGHT
tamano-size 200x 240 cm 200 x 240 cm
peso-weight 3.4 kg 2.7 kg
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Black & White
Collection

QUEEN SIZE 200 x 240 cm

s e
blanket

Lo, ol

Fotonty @elarogy

ACRYLIC ACRYLIC ACRYLIC ACRYLIC POLYESTER | POLYESTER
QUEEN SIZE QUEEN SIZE | QUEEN SIZE QUEEN SIZE | QUEEN SIZE | FULL SIZE
200 x 240 cm 200 x 240 cm 200 x 240 cm 200 x 240 cm 200 x 240 cm 180 x220 cm
Peso: 3.4 kg Peso: 2.7 kg Peso: 3.4 kg Peso: 2.7 kg Peso: kg Peso: 0.9 kg
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IBERICA IBERICA LIGHT
st GOLDLON GOLDLON LIGHT
tamano-size 200 x 240 cm 200 x 240 cm
peso-weight 3.4 kg 2.7 kg
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ACRYLIC
QUEEN SIZE

200x 240 cm
Peso: 3.4 kg

ACRYLIC
TWIN SIZE

160 x 220 cm
Peso: 2.3 kg

] blanket

®
I
TBERICAD
ACRYLIC
QUEEN SIZE

200 x 240 cm
Peso: 2.7 kg

ACRYLIC
TWIN SIZE

160 x 220 cm
Peso:1.9 kg

QUEEN SIZE 200 x 240 cm
TWIN SIZE 160 x 220 cm

ACRYLIC
QUEEN SIZE

200 x 240 cm
Peso: 3.4 kg

ACRYLIC
TWIN SIZE

160 x 220 cm
Peso: 2.3 kg

ACRYLIC
QUEEN SIZE

200x 240 cm
Peso: 2.7 kg

ACRYLIC
TWIN SIZE

160 x 220 cm
Peso: 1.9 kg

128

Orolon

POLYESTER
QUEEN SIZE

200x 240 cm
Peso: kg

POLYESTER
TWIN SIZE

160 x 220 cm
Peso: kg

POLYESTER
FULL SIZE

180x 220 cm
Peso: 0.9 kg

POLYESTER
TWIN SIZE

160 x 220 cm
Peso: kg



03 B o7

2131
All White

2136 Beige Duna

2137 Café Duna
I 2139 Terracota
e 2140 Verde Oliva
B 2141 Café Claro
I 2142 Azul Medio
I 2143 Burdeus
I 2144 Chocolate
BN 0145 Habano
N 2146 Turquesa
I 2147 Verde Botella

2135
Marino

IBERICA IBERICA LIGHT
ACRYLIC GOLDLON GOLDLON LIGHT
Gl 200 x 240 cm 200x 240 cm
t no-si
i i 160 x 220 cm 160 x 220 cm
gezmcy 3.4kg 2.7 kg
pesormelght 2.3kg 1.9kg
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TWIN SIZE 160 x 220 cm

e @ blanket, o
IBERICAL rolony
ACRYLIC ACRYLIC ACRYLIC ACRYLIC POLYESTER POLYESTER
TWIN SIZE TWIN SIZE TWIN SIZE TWIN SIZE TWIN SIZE TWIN SIZE
160x220cm | 160 x 220 cm 160 x 220 cm 160 x 220 cm 160x220cm | 160x 220 cm
Peso: 2.3 kg Peso:1.9 kg Peso: 2.3 kg Peso: 1.9 kg Peso: kg | Peso: kg
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IBERICA IBERICA LIGHT
e GOLDLON GOLDLON LIGHT
tamano-size 160 x 220 cm 160 x 220 cm
peso-weight 2.3 kg 1.9 kg
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GEOMETRIC

Young

TWIN SIZE 160 x 220 cm

Blanket

IBERIGAM | IBERICAL

ACRYLIC ACRYLIC ACRYLIC ACRYLIC POLYESTER POLYESTER
TWIN SIZE TWIN SIZE TWIN SIZE TWIN SIZE TWIN SIZE TWIN SIZE
160 x 220 cm 160 x 220 cm 160 x 220 cm 160 x 220 cm 160x220cm | 160 x 220 cm
Peso: 2.3 kg Peso:1.9 kg Peso: 2.3 kg Peso: 1.9 kg Peso: kg | Peso: kg
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IBERICA IBERICA LIGHT
Geditls GOLDLON GOLDLON LIGHT
tamano-size 160 x 220 cm 160 x 220 cm
peso-weight 2.3 kg 1.9kg
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Black & White

TWIN SIZE 160 x 220 cm

Blanket

IBERIC W | IBERICAIL

Orolon C’u

—L— |ESE
ACRYLIC ACRYLIC ACRYLIC POLYESTER POLYESTER
TWIN SIZE TWIN SIZE TWIN SIZE TWIN SIZE TWIN SIZE TWIN SIZE
160 x 220 cm 160 x 220 cm 160 x 220 cm 160 x 220 cm 160x220cm | 160x220cm
Peso: 2.3 kg Peso:1.9 kg Peso: 2.3 kg Peso: 1.9 kg Peso: kg | Peso: kg
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IBERICA IBERICA LIGHT
ACRYLIC GOLDLON GOLDLON LIGHT
tamano-size 160 x 220 cm 160 x 220 cm
peso-weight 2.3 kg 1.9 kg
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e

blanket

ACRYLIC
110x 140 cm
Peso: 1 kg
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ACRYLIC

tamano-size

110x 140 cm

peso-weight

1 kg
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ACRYLIC

75x100 cm
Peso: 0.5 kg
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ACRYLIC

tamaio-size

75x105 cm

peso-weight

0.5kg
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