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RESUMEN

En el presente proyecto se plantea la creacién de un Plan de marketing para la
empresa de sublimacion Sublimake M&A con el propésito de posicionar a la
empresa implementando nuevas estrategias que permitan su crecimiento y
desarrollo en la zona textil de la parroquia Tarqui, se planteara elaborar una
estrategia de marketing, con el cual se buscara posicionar a la empresa mediante el
valor estético de los productos personalizados que se ofreceran tales como: camisas,
Ilaveros, tazas, almohadas, cases entre varios productos de recuerdos y publicidad.
Lo que diferenciara a este negocio de los otros, sera el asesoramiento personalizado
a los clientes en sus disefios, con la finalidad de obtener resultados de la viabilidad
del proyecto, se elabord una encuesta como herramienta estadistica con la cual se
logré comprobar las preferencias del mercado, con estos resultados se pudo
constatar que el servicio que se ofrecera sera muy bien acogido, el negocio se

ubicara en la ciudad de Guayaquil en el sector de la parroquia Tarqui.
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INTRODUCCION

“PLAN DE MARKETING PARA LA EMPRESA SUBLIMAKE M&A
DE LA CIUDAD DE GUAYAQUIL UBICADA EN LA PARROQUIA TARQUI
PARA EL ANO 2022~

Antecedentes

Sublimake M&A, es un micro emprendimiento familiar, que nace
aproximadamente hace mas de 1 afio, con la finalidad de brindar a sus clientes
nuevas alternativas de publicidad, disefios de productos y articulos sublimados,
enfocandonos en la innovacion y aplicacién de tecnologias que van de la mano del
asesoramiento personalizado a nuestros clientes.

Su mision se centra en consolidarse como una empresa sélida, contando con
maquinarias e insumos de alta calidad, ademas de brindar un excelente servicio de
calidad y asesoria personalizada, manteniendo la confianza de sus clientes.

En la actualidad Sublimake M&A es una microempresa eficiente que se
caracteriza por hacer realidad los suefios de sus clientes, mediante el disefio y
confeccion de regalos personalizados, brindando satisfaccion en el menor tiempo
posible.

Segun (Cribillero, 2020) en su tesis de plan de marketing para los servicios
graficos de Print Mahaka E.I.R.L., en Lima; consideran que el disefio de producto
es un aspecto importante del marketing mix y un reflejo crucial del discurso y el
posicionamiento de la marca. La tradicion del marketing convencional va de la
mano de una concepcion funcionalista del disefio de producto, que prevalecid

durante mucho tiempo. La nocion de apropiacion es crucial para el comercializador
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y el disefiador. No basta con disefiar y vender un producto funcional y estético de
alto rendimiento; para tener éxito, debe ajustarse al mundo del consumidor.
Marco Contextual

Analisis macro

Facilitar el conocimiento objetivo de los hechos y un analisis de la situacion

actual de la empresa.

Permite una planificacién detallada de todas las etapas necesarias al alcance de los
objetivos, dando asi una guia para lograr la meta.

Asegura la toma de decisiones comerciales con un criterio sistematico.

Permite administrar con eficiencia los recursos para la realizacion del plan.
Facilita el avance progresivo hacia la consecucion de los objetivos.

Presupone herramientas de control que evitan desviaciones dificiles de corregir en
el tiempo.

Analisis micro

El andlisis micro permiten analizar el mercado, conociendo el panorama econémico
del departamento y el comportamiento del servicio textil, su crecimiento y las
empresas que se dedican a brindar los servicios de sublimacion y la materia prima
necesaria para llevar a cabo la comercializacion de un nuevo producto, es una gran
ventaja para la microempresa puesto que las accesibilidades a los proveedores
permiten que los costos de fabricacion sean bajos, desde el empaque hasta la materia
prima necesaria para llevar a cabo la comercializacion de los productos de la

empresa.
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Analisis meso

La meso economia estudia como afecta la situacion coyuntural y a nivel local y
regional a las relaciones entre los agentes econdmicos y el desenvolvimiento
econoémico global, estableciéndose como interface entre la micro y macro
economia. (Salles, 2021)

Problema de investigacion:
Descripcion de la situacion problema:

Para este estudio se realizd la busqueda de investigaciones con conceptos de
marketing y sublimacion, de lo cual se encontro lo siguiente:

(Peralta, 2020)hicieron una tesis de tecnologia en marketing, la que se
intitul6: Estrategias de marketing para incrementar las ventas de los productos
personalizados de madera mdf de la empresa jQué Detalle! del canton La Troncal,
en el periodo 2020. Primero explica que la sublimacion de tinta es una técnica para
transferir tinta a prendas y otros materiales. Funciona mediante el uso de calor y
presion para transferir una tinta a base de agua a los polimeros dentro de la prenda.
Debido a esto, la sublimacion de tinta solo funcionard con tipos especificos de
materiales. Aqui tenemos una gran guia sobre algunos de los materiales que puede
utilizar para la sublimacion de tinta.

Entonces, basicamente, la sublimacion de tinta es un método para transferir
tinta a otra cosa, como una camiseta 0 una sudadera. Es una gran técnica para
transferir obras de arte, disefios u otros tipos de decoraciones coloridas a las
prendas. Las empresas de sublimacion de tinta pueden realizar transferencias de alta

calidad, vibrantes y de alta fidelidad en todo tipo de prendas.
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Cribillero (2020,p.65) dice que la concepcion convencional del marketing
ve con demasiada frecuencia el disefio como un toque estético al final del proceso
de elaboracién del producto. El disefio de producto es parte de un lenguaje de marca
completo con sus signos, codigos y significados especificos, que deben ser
representados por los gerentes. Para que los gerentes generen creatividad y
aumenten el conocimiento de la coherencia de la marca, un programa de
investigacion puede combinar diferentes enfoques. El analisis de comunidades en
linea utilizando tanto la etnografia como la semiética junto con grupos focales, por
ejemplo, facilitara la comprensién y las innovaciones inspiradas en el consumidor
y principalmente, la forma de comunicar de la empresa.

Barbosa et al. (2020, p.87) en la tesis: La educacion del emprendedor: la
técnica de sublimacién como innovacion grafica, en el mismo se indica que es
necesario que las personas que estudian una linea de las ciencias sociales como lo
es el marketing, deben preparar proyectos concentrados en sus fortalezas y areas
afines. Esto ante un mercado dinamico y la exigencia de que los profesionales se
vuelvan multidisciplinarios, capaces de tener varias facetas de desempefio, la
importancia de la educacién emprendedora para el desarrollo de los estudiantes de
educacion superior ha sido una demanda de las Instituciones.

El trabajo de Barbosa et al. (2020, p.37), explica la forma correcta de dirigir
una empresa de sublimacién, y hace mucho énfasis en la creacion de un plan de
marketing que oriente los rumbos de la empresa, pues es ahi donde radica el plan

estratégico de la organizacion.
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Planteamiento del Problema

Las actividades comerciales de sublimacion venden en el mundo millones de
doélares y han ido creciendo durante los ultimos 10 afios, como lo demuestra
Estatista (2020) en donde hace referencia a la empresa Amazon con respecto a las
ventas totales de productos hasta el 2018 llega a los 50 millones.

Figura 1:
Venta de productos sublimados en el mundo por Amazon

70

60

statista%
Fuente: Amazon, Estatista (2020)

Ademas, las ventas de sublimacién en la region se hacen por las redes
comerciales de Mercado libre, aunque en menores cantidades, pero deja claro el

panorama planteado.

Figura 2:
Venta de productos sublimados en la regién sudamericana

vs. 2019

>, mercado

B W . $3,24 +45,1%

OMaITAL
Magawu I$1,49 1882%
I $0,76 +157,0%

Fuente: Amazon, Estatista (2020)

Sublimake M&A, es una empresa, que encontré la necesidad antes
mencionada dentro del mercado guayaquilefio, e inmediatamente entra en labores

de produccion y ventas, luego de reunir el capital suficiente para instalarse, lo
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novedoso de sus servicios, hizo que sus ventas crecieran y estas llegaron a un punto

de inflexién en donde la empresa ya no crece mas.

Los datos de la caida o estancamiento, pueden redefinirse a partir de la

pandemia del afio, 2020, sin embargo, este proceso se ha mantenido durante el 2021.

Tabla 1: Flujo de ventas Gltimo afio de la empresa Sublimake M&A

Mes de venta

ene-20
feb-20
mar-20
abr-20
may-20
jun-20
jul-20

ago-20
sep-20
oct-20

nov-20

dic-20

% crecimiento
Nota: Esta tabla muestra el flujo de venta mes a mes

Ventas

$ 885,00
$ 962,70
$1.081,58
$1.204,03
$1.330,15
$1.416,75
$1.460,92
$1.460,92
$1.460,92
$1.460,92
$1.460,92
$1.550,14

15%

%
Crecimiento
cartera de clientes
2%
3%
3%
3%
2%
1%
0%
0%
0%
0%
2%

1%

Clien

tes

78

80

82

85

87

87

87

87

87

87

89

90

14%

Como se logra ver en el informe de ventas de la empresa, la misma ha

crecido en el 15% en cuanto a la produccién, y en cliente el 14%, lo que es

lejanamente alcanzable en los objetivos de la organizacién que pretende un

crecimiento del 30% anual y en 3 afios alcanzar el total de la capacidad de

produccion de sus maquinarias, por lo que, de acuerdo con estas cifras, esas metas
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se podrian alcanzar en los préximos 6 afios, que es el doble de lo esperado en su
plan de negocios.

El problema de investigacion, se configura desde el mismo negocio que es
novedoso, ante las nuevas caracteristicas que se usan para producir desde tazas
hasta telas, que antiguamente, se debia pedir a las textilerias que hagan cientos de
metros para poder cubrir los costos de su produccién, hoy el emprendedor puede
hacer dos metros para un pedido a la medida, pero ¢Cudl es la importancia que le
dan los clientes o consumidores ante este tipo de productos? ;Sera que, por
desconocer los gustos y preferencias de los clientes, la empresa esta perdiendo
dinero, mercado o clientela? ;Cuales son las nuevas tendencias de comunicacion
que deben utilizarse en el negocio de la sublimacion? Estas son las interrogantes
que acomparian al espiritu de la investigacion.

Formulacion del problema

¢Cudl sera el sistema de estrategias del plan de marketing para la empresa de
sublimacion SublimakeM&A en el afio 20227

Causas y efectos

El problema, ademas, debe ser identificado desde sus causas, pues estas son las que
deberan ser combatidas a través de las estrategias del plan de marketing para la

empresa Sublimake M&A para el afio 2022.

Causas

Esfuerzos publicitarios mal encaminados.
No se sabe utilizar publicidad digital.

Bajo posicionamiento de la empresa.
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Efectos
Deficiencia en los administradores para desarrollar estrategias de marketing.
Trabajar con clientes habituales y referidos

Fuertes competencias de iniciativas emprendedoras en sublimacion.

Matriz causa-efecto

Figura3
Esfuerzos ilizar | Bajo posicionamiento
ublicitarios mal No s€ _sabe u.t' lzarfa 1P
Encaminados publicidad digital de la empresa
Falta de un plan
de marketing de
Sublimake M&A
afio 2021
desarrollar estrategias cliente habituales y ded
rateg referidos emp_ren ?, oras en
de marketing sublimacion

Idea a defender

¢El plan de marketing va ayudar a posicionar a la empresa de sublimacion
Sublimake M&A, en el afio 2022?

Obijetivo de estudio y campo de accién

Objeto de estudio: Plan de Marketing

Campo de accion: Sobre el Marketing

Justificacion

En el presente proyecto se va a implementar los conocimientos adquiridos durante
el proceso formativo en la carrera de Tecnologia Superior en Marketing del Instituto
Universitario Internacional ubicado en la ciudad de Quito a través de la elaboracion

de un plan de marketing, por ende, se requiere informacién confiable y valedera
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para los distintos temas investigativos que se van a desarrollar. Es por esto que se
considera que, en cuanto a enfoque académico, este proyecto puede ser un gran
aporte para futuras investigaciones.

Es transcendental ejecutar un plan de marketing para la empresa
SublimakeM&A, ya que mediante su implementacion se pretende maximizar los
beneficios como el incremento de ventas, presencia en el mercado, fidelizacion de
clientes y posicionamiento de la marca. Ademas, hay que desarrollar estrategias
enfocadas a los clientes actuales que tienden a ser mas exigentes y se encuentran en
un d&mbito donde siempre estan informados y tienen conocimiento sobre la calidad
de los servicios o productos.

En cuanto a lo social, el proyecto contribuird al desarrollo de la industria
textil en la ciudad de Guayaquil, donde la creacion de una empresa de textiles, no
es solo un beneficio propio, sino también de aquellos que se dedican a las
actividades conexas a esta industria.

Objetivos

Objetivo general:

Desarrollar un plan de marketing para la empresa de sublimacién Sublimake M&A
para el afio 2022.

Objetivos especificos:

Diagnosticar la situacion actual de la empresa.

Determinar el producto que la empresa Sublimake M&A debe comercializar.

Estructurar estrategias para posicionarse en el mercado local.
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Sintesis de la introduccion

El presente proyecto va enfocado en un plan de marketing para la empresa
de sublimacion Sublimake M&A, ubicada en la ciudad de Guayaquil, parroquia
Tarqui. Fijamos los objetivos que debemos cumplir para lograr posicionar a nuestra

empresa en el mercado textil.
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CAPITULO I: FUNDAMENTACION TEORICA

Antecedentes historicos

Segun Kotler (2003, p.33) macroentorno consiste “en las fuerzas mayores de la
sociedad que afectan al microentorno como; fuerzas demogréaficas, econémicas,
naturales, tecnolégicas, politicas y culturales”.

El Macroentorno estd compuesto por las variables que influyen en la
organizacién y que no se pueden controlar, aunque tienen un efecto decisivo sobre
la organizacion.

Los factores del macro entorno, tedricamente, no guardan una relacién
causa-efecto con la actividad empresarial. Son genéricos y existen con
independencia de la compafiia en el mercado. Se refiere al medio externo que rodea
a la organizacion derivado del sistema socioecondémico desde una perspectiva
genérica, en el que desarrolla su actividad.

Sublimake M&A, es un micro emprendimiento familiar, nacio en la ciudad
de Guayaquil en noviembre del afio 2020, la idea de este negocio surge con el fin
de generar nuevos recursos, debido al impacto econémico a causa de la llegada del
covid 19 en el afio 2020. En la cual empezé realizando la comercializacion de
productos sublimables como jarros, camisetas, cases, gorras, entre otros.

En la ciudad de Guayaquil existen diversos locales que brindan productos
de sublimacién, que con el tiempo se ha convertido en mas competitivo, ya que
cada dia emprenden mas y mas, entre ellos: Econoprint, Chas sublimacién, P&M,

entre otras.
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Sublimacion de productos

Robinson (2017) indica que el proceso de sublimacion en la impresion se logra
aplicando calor al papel impreso en contacto con el producto, la tinta cambia de
solida a gaseosa y la impregna permanentemente. La impresion digital esta
reemplazando los métodos tradicionales en varios sectores de la industria gréfica.
Si bien hay varias razones para este cambio, se debe principalmente a la
rentabilidad, la capacidad de personalizar las impresiones y la flexibilidad de estas
maquinas.

La impresion por sublimacion es una técnica que utiliza tintas sensibles al
calor. Estas tintas se convierten en gas cuando se calientan y se combinan con un
respaldo 100% poliéster. A medida que la tinta se convierte en parte de la estructura
del material, las imagenes impresas en la tela no se desvanecen ni se agrietan,
incluso después de varios lavados. Este tipo de técnica se utiliza en productos
elaborados a partir de fibras especificas o barnizados con un tipo de material que
favorece la impresion. La técnica de la sublimacion permite conservar
permanentemente los disefios en los productos sin perder su intensidad. En el caso
de los tejidos, la tinta quedara alli lavada después del lavado y sin agrietarse como
en otras técnicas (Barbosa et al., 2020).

Variables para el proceso de transferencia

Existen 3 variables principales en todo proceso de transferencia: Presion, tiempo y
temperatura. El valor adecuado de cada una de ellas depende del tipo de transfer y
del material sobre el cual se realiza la transferencia, una caracteristica es la calidad,
la durabilidad de este método de estampacion es de por vida, ya que la tinta entra

gasificada entre los hilos, penetrando completamente. Consiguiendo que imagenes
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en alta resoluciéon aparezcan brillantes y abundantes en color. Se obtienen
resultados asombrosos sin tacto y sin problemas a los lavados y con una gran
potencia de colores vivos.

Al usar la tecnologia de la sublimacién ya no hay costes de puesta en
marcha, no hay costos de pantalla, no hay costos de fotolitos obteniendo un
resultado final de gran calidad. EI nimero de colores no influye en el presupuesto
y el tamafio influye ligeramente. Por lo tanto, es muy econémico realizar este
proceso. (Atipikal. 2015) Los usos y los materiales son en prendas blancas, solo se
puede transferir en materiales con un alto porcentaje de poliéster.

La personalizacion del nylon, poliéster, colores vivos y durabilidad de por
vida. Solo en tejidos claros. Cuando hablamos de ciertos materiales nos referimos
a los tejidos sintéticos tales como poliester, lycra, poliamida. También podemos
estampar sobre algodones de fondo claro, aplicando previamente una capa que
acepte la sublimacion. Sin embargo, si tenemos que usar colores directos con
pantone o la superficie no es blanca, es mejor usar la tecnologia convencional.
Basicamente los articulos que pueden sublimarse deben de ser blancos y tener una
superficie con un tratamiento especial de polyester.

Caracteristicas de los productos sublimables

Los productos personalizados por sublimacion tienen una durabilidad permanente
sobre los tejidos y objetos rigidos. A pesar de que se pueda sublimar un sin fin de
productos, las camisetas y los jarros son los mas demandados.

Material textil: Se puede imprimir con sublimacién en cualquier superficie
textil que tenga al menos un 60% de poliéster. Algunos ejemplos son camisetas,

sudaderas, polos, bolsas, etc.
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Material rigido: También se puede imprimir en sublimacion en materiales
no textiles como aluminio, vidrio, madera, etc. Para este tipo de materiales es
necesario que estén previamente pre tratados para que se puedan estampar.

Los materiales més facilmente sublimables

Figura 4
Productos de facil sublimacion

Fuente: grafica Tirado (2021)

El transfer por sublimacién se realiza principalmente sobre materiales cuya
superficie a personalizar estd cubierta con una capa de polimero o que contiene
poliéster. Los materiales que se pueden personalizar de esta manera son, por lo
tanto, textiles de poliéster (0 productos cubiertos con una cara de 37 poliéster
imprimible con un barniz especial), asi como una gran cantidad de materiales
cotidianos con plastico, ceramica, madera, vidrio estructurado o incluso ciertos
metales como aluminio. En el caso de materiales no sublimables, existe incluso una
forma de sortear esta limitacion aplicando un spray especifico sobre la superficie a
sublimar (Kenzhebaeva et al., 2018).

Tipos de sublimacién en textil

El avance en técnicas de impresion como la sublimacion ha permitido la
personalizacion de colecciones o prendas deportivas a través de disefios exclusivos

que logran adaptarse a la personalidad de cualquier marca.
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El ingenio y la imaginacién es la principal fuente para iniciar una
produccion textil gracias a que puede adaptarse facilmente a temporadas e informes
de tendencias actuales y futuras.

Sublimacidn directa: en la cual se imprimen imégenes por medio de tinta sobre el
textil.

Sublimacidn por transferencia: esta técnica utiliza papel al que se le ha impreso
previamente un disefio que luego es transferido por calor a la tela.

Etapas de sublimacion

Robinson (2017) menciona que las etapas son:

La impresion se realiza mediante un trazador o una impresora. La impresora,
las tintas y el papel / pelicula deben estar listos para la sublimacion. También se
recomienda utilizar perfiles ICC para obtener colores cercanos a la realidad.

Se deja secar el papel unos minutos y se procede a hornear o planchar segun
el producto elegido. Este proceso requiere una temperatura y un tiempo especificos
para cada producto. Toda esta informacion se refleja en la ficha de producto de cada
producto.

Finalmente, solo queda quitar el papel pegado para ver el resultado final.
Impresora de inyeccion de tinta
La impresora tiene que tener un sistema de carga de tintas especiales con tinta de
sublimacion.
Tintas especiales para sublimacion
Es una tinta especial que permite la transferencia del colorante con la temperatura;

debe ser de maxima calidad para garantizar el resultado perfecto.
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Papel de sublimacién

Funciona como transportador de tinta, se realiza la impresion sobre el papel y
transfieres el disefio al objeto aplicando calor con la plancha de transferencia. El
papel para sublimacion debe ser de excelente calidad para conseguir la méxima
definicién por puntos del disefio y a su vez, la méxima transferencia de la tinta.
Plancha transfer

Se debe seleccionar el tipo de plancha que necesites en funcion de los articulos que
vas a personalizar. Existen planchas con una base plana que permiten sublimar
objetos planos, como prendas de vestir, portarretratos, bolsos, llaveros,
fotogréaficos, etc. Como también existen planchas transfer para jarros con bases
independientes.

Analisis de la zona de estudio

Sublimake M&A se encuentra ubicada en la ciudad de Guayaquil, en la cooperativa
Francisco Jacome mz271 sl 16-2

Figura 5
Ubicacion en la ciudad de Guayaquil

oNE

AOM * A
caley
207
WO
AP}
o CP" Bhoe
o ¥ Q < 2
8 AW @ o 2
o CYOF AW CA o
20 % a = Q o™ AY o oo\ >
eria oo\ 3
o S
20¢ =

¢ Qi 1‘°

e e SublipakeNEn
caneo® 2\ @ Tienda Tienda
20°

o
e\
caver”®
AN©

70 CY ASNS
\

NO
PETTs

Fuente: google maps,(2021)

La empresa se desarrolla actualmente en el mercado de sublimacion en

textiles para clientes o consumidores finales sin haber aplicado estrategias, para ir
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mas all4 de la comercializacion de un simple producto. El presente capitulo tiene
como objetivo desarrollar las ideas conceptuales de la industria en textil.
Concepto de Industria
Segun (Philip, 2002,p.73) “Una industria es un grupo de empresas que ofrece un
producto o clase de productos que son sustituidos aproximados uno de otros. Las
industrias se clasifican segin el nimero de empresas vendedoras, por el grado de
diferenciacion del producto.” Por lo tanto, a lo indicado por Philip quien cataloga a
la industria como un grupo de empresa de productos; nos llevara al analisis y
conocimiento de la industria en la cual se desenvuelve la empresa de estudio,
ademas del proceso de sus principales componentes para la elaboracién y los tipos
de los productos que se desencadenan dentro de la industria a estudiar.
Importancia de la industria

Segun (Irma, 2008,p.62) “Se puede afirmar que las evidencias empiricas
revelan la importancia del desarrollo industrial manufacturero desde fines del siglo
XIX en varios paises de América Latina...” De acuerdo a lo indicado La industria
como tal ha sido el motor a lo largo de estos afios para muchos paises que han
encontrado su desarrollo econémico, politico y social con respecto a los demas
paises; por el cual este revela gran importancia su estudio ante esta evolucion; de
acuerdo a lo que nos indica Irma Portos la importancia del desarrollo industrial; al
cual la industria textil ha desencadenado que paises como Brasil y México se han
fuentes de estudio por su aportacién al PIB en el pais en el que se desarrollan.
Instustria textil

Segun (Irma, 2008, p.54) “El desarrollo mas sobresaliente en la industria

textil del siglo XX fue la aparicion de las fibras artificiales, primero las basadas en
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la celulosa natural, y despues las totalmente sintéticas, basadas principal, aunque
exclusivamente en la poliamida y poliéster”. Indica que debido a este desarrollo de
mercado como cita la tedrica Irma portus esta industria sobresalio en el siglo 20 sin
embargo esta industria se sigue manteniendo dentro del tiempo el cual nos ayuda a
realizar un levantamiento de informacion acerca de cuantas empresas se encuentran
desarrolladas dentro del Ecuador ademas de promover la exportacion o la inversion
de este producto interno.

Los textiles son considerados como productos de consumo masivo el mismo
qué es utilizado para diferentes usos de acuerdo a la calidad del mismo y de su
utilizacion este puede ser de uso para las personas o para la elaboracion de
elementos de decoracion de interiores industrial proyecto. Conocer de esta industria
es lo que imperialisa al presente proyecto para poder cubrir las expectativas del
mercado y los consumidores.

Subsectores Textiles

De acuerdo al (Osorio Valencia,2006) este sector estd conformado por varios
sectores de acuerdo a la clasificacion industrial internacional uniforme de las
Naciones Unidas de los cuales se incluyen los siguientes: preparacion, hilatura y
tejidos de fibras y productos textiles de fabricacion de otros productos textiles.

Indica que existe una segregacion dentro de la industria en el cual nos
permite marcar a laempresa dentro del subsector de los textiles dado que la empresa
se encarga de distribuir sus productos de acuerdo con lo indicado por el teorico

Osorio.
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El cual permite no solo descubrir el sector donde se encuentra la empresa
sino establecer si esta podria avanzar a la capitalizacion o inversion de la
manufactura textil dentro de Guayaquil.

Fundamentacion Conceptual

Plan de marketing

En los ultimos afios se ha podido comprobar como el mundo tiende a una
globalizacion que es clave para sobrevivir al mercado, por lo que actualmente el
marketing es una herramienta que deben conocer los empresarios, ya que esta se
constituye en un proceso administrativo, porque es realizado por personas y dirigido
a personas para satisfacer sus necesidades, demandas, ademas de un proceso
administrativo, ya que es de suma importancia planificar, organizar, implementar y
controlar las ideas que se tienen en mente, para de esta manera incrementar las
posibilidades de ventas, y que la empresa sea exitosa.

Segtn MUNIZ, Rafael, (2001, p.74) manifiesta que: “El plan de marketing
es la herramienta basica de gestion, que debe utilizar toda empresa orientada al
mercado que quiera ser competitiva. En su puesta en marcha quedaran fijadas las
diferentes actuaciones que deben realizarse en el area del marketing, para alcanzar
los objetivos marcados. Este no se puede considerar de forma aislada dentro de la
compafiia, sino totalmente coordinado y congruente con el plan estratégico, siendo
necesario realizar las correspondientes adaptaciones con respecto al plan general de
la empresa, ya que es la Gnica manera de dar respuesta valida a las necesidades y
temas planteados”.

El plan de marketing es un documento escrito conformado por un conjunto

de acciones, que tiene como punto de partida el establecimiento de un analisis
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previo del mercado, para luego determinar el tipo de clientela que posee, asi como
también los recursos y capacidades con los que cuentan y la meta que se quiera
conseguir mediante la ejecucion este plan. Por esto, cada organizacion debe tener
un plan de marketing propio, ya que las caracteristicas y situacion de cada empresa
son Unicas en el mercado. Asi, al realizar la planificacion habréa que definir una serie
de objetivos cuantificables cuya consecucion se pueda valorar con posterioridad.
Las acciones encaminadas al logro de estos objetivos deberan dotarse con
los recursos econémicos necesarios, que se plasmaran en el documento que recoge
el plan de marketing. En su efecto el plan de marketing tiene que ser rigido y
flexible al mismo tiempo. Rigido porque se fijaran objetivos a largo plazo que se
respetaran en todas las acciones llevadas a cabo y flexible porque es importante
poder rectificar 19 ante los imprevistos resultantes de efectos del entorno (macro y
micro) sin tener que elaborar un nuevo plan de marketing cada vez que surjan
dificultades.
Importancia del Marketing
El plan de marketing es la herramienta basica de gestion que toda empresa que
quiera ser competitiva en el mercado debe utilizar para lograr ventajas diferenciales
que le permitan enfrentar a la competencia con éxito. En el marketing, como en
cualquier actividad gerencial, la planificacion constituye un factor clave para
minimizar riesgos y evitar el desperdicio de recursos y esfuerzos; en este sentido,
el plan de marketing se torna imprescindible, ya que proporciona una vision clara
de los objetivos que se quieren alcanzar y, a la vez, informa de la situacion en la
que se encuentra la empresa, verificando si esta bien determinado el negocio, sus

segmentos de mercado a los que atiende, si la mezcla de marketing es la idénea o
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adecuada, comprobando si se ha precisado con claridad a los competidores actuales
y potenciales, asi como también el entorno donde desarrolla sus actividades. Todo
esto permite definir las estrategias y acciones necesarias para su consecucion en los
plazos previstos.

Funciones del Marketing

KOTLER, Philip (2006) manifiesta que: La "mercadotecnia es la funcién de la
empresa que se encarga de definir los clientes meta y la mejor forma de satisfacer
sus necesidades y deseos de manera competitiva y rentable”.

La funcion de la mercadotecnia no debe estar centrado en las ventas, mas
bien debe concentrarse en establecer una identificacion clara y precisa de los
clientes meta 0 potenciales a quienes va a vender, tratar de que sus productos
satisfagan totalmente sus necesidades o deseos, sin embargo, para lograrlo la
empresa tiene que analizar y comprender el mercado donde se mueve, lanzando y
promocionando tanto productos como servicios que sean los que el mercado
realmente requiera o necesita, de tal manera le permita a la empresa favorecer y
desarrollar una demanda de los productos que se encuentra ofertando en el mercado.
Etapas del Plan de Marketing
El plan de marketing es un instrumento de comunicacion para toda empresa, el
mismo que plasma en un documento escrito y que describe con claridad objetivos,
estrategias y recursos necesarios, asi como los principales resultados en términos

de metas; el plan de marketing considera las siguientes etapas:

Analisis de situacion
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Esto es, que el primer paso obligatorio de todo plan de marketing es el andlisis de
la situacion actual de la empresa.

En esta situacion vemos la influencia de factores tanto externos como internos.
Entre los externos tenemos la situacién general (social, econdmica...), las
particularidades del sector y el mercado. Los internos se refieren a la propia
empresa, por ejemplo, el personal y recursos con los que contamos.

Para sistematizar este andlisis y garantizar que no se nos pasa nada por alto,
podemos recurrir al clasico analisis DAFO: debilidades, amenazas, fortalezas y
oportunidades.

Las debilidades son aquellos aspectos internos de la empresa en los que se
manifiestan carencias, se esta en desventaja frente a la competencia o simplemente
se desea mejorar. Para encontrarlas, nos plantearemos preguntas como “;en qué
aspectos es superior la competencia?”, ";qué cosas hacen que perdamos ventas?" o
";con qué estamos menos satisfechos?".

Las amenazas también son un aspecto negativo, pero en este caso proceden
del exterior. Son aquellos factores que ponen en peligro la empresa o al menos
reducen su cuota de mercado. Identificarlas a tiempo en el plan nos puede ayudar a
neutralizarlas. Para encontrarlas, podemos preguntarnos por las nuevas tendencias
de mercado o los cambios en nuestro sector. Por ejemplo, la entrada de nuevos
competidores en el mercado.

Las fortalezas son los aspectos internos positivos de la compafiia, aquellos
en los que destaca frente a la competencia o de los que estamos mas orgullosos. En
las fortalezas se encuentra la clave de la ventaja competitiva. Podemos identificarlas

preguntandonos por nuestras ventajas sobre la competencia, los recursos de los que
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disponemos o nuestros puntos fuertes en general. Ejemplos: contar con un equipo
con los mejores profesionales del sector o estar considerados como los mejores en
el producto X.

Por ultimo, las oportunidades son los factores externos que juegan a
nuestro favor y que pueden ser aprovechados por la empresa. Al igual que ocurre
con las amenazas, podemos encontrarlas preguntandonos por las nuevas tendencias
y los cambios del mercado. Por ejemplo, puede haber un cambio legislativo que nos
favorezca o una tendencia favorable en el mercado.

Ademas del DAFO, realizar también un buen andlisis del buyer persona.
Un buyer persona es una representacion semificticia que pone "cara y ojos" al
mercado al que nos dirigimos. Como minimo, deberia incluir los siguientes
apartados:

¢Quién es nuestro buyer persona? Aqui recogemos informacién sobre el
perfil general de nuestro cliente ideal, su informacion demografica y los
identificadores personales.

¢Como puede ayudarle nuestra empresa? Detallaremos los objetivos y retos
primarios y secundarios de esta persona y explicaremos coémo podemos ayudarle a
abordarlos.

¢Por qué? Comentarios sobre los retos y objetivos de los clientes y sus
guejas y objeciones mas comunes. Aqui puedes inspirarte en los comentarios reales
que recibas durante el proceso de investigacion.

¢Como? Definicion de los mensajes de marketing y ventas que vas a

emplear para llegar a este cliente potencial.
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Objetivos Smart

Una vez establecido el punto de partida, podemos ver a donde queremos llegar. Por
lo tanto, podemos fijar los objetivos de marketing.

Lo més idoneo es basarse a los objetivos SMART:

S de "especificos™: los objetivos deben ser especificos y concretos. Las
metas tipo "aumentar la notoriedad de marca"” son demasiado borrosas, ya que en
la practica podrian significar casi cualquier cosa y justificarse de muchas maneras
diferentes. En su lugar, es preferible algo como "aumentar las menciones a la marca
en redes sociales en un 20 %".

M de ""medibles': para saber si un objetivo se ha conseguido, tenemos
que ser capaces de medirlo. Por tanto, ademas de definir el objetivo de manera
precisa, también tenemos que aclarar como lo vamos a medir. En el caso anterior,
podriamos establecer que vamos a medir las menciones a la marca de manera
mensual a través de la herramienta Social Media.

A de "alcanzables esto es, alcanzables. Pretender alcanzar la luna en dos
dias solo sirve para desanimar al equipo. Cuando fijamos objetivos, tenemos que
tener en cuenta el esfuerzo que requieren, el tiempo y otros costes derivados,
siempre partiendo de la situacion actual. Solo asi podremos establecer si la meta es
realista o no.

R de "relevante™: parece una obviedad decir que los objetivos tienen que
ser relevantes, pero en la practica no lo es tanto. Por ejemplo, muchos marketeros
digitales se proponen como objetivo aumentar las visitas a una blog o web. Pero si
esas visitas no son de calidad y no dan lugar a conversiones, no nos estan aportando

nada. Los objetivos de marketing tienen que responder a los objetivos de negocio.
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T de "temporal™: todo objetivo necesita un contexto temporal para tener

sentido, asi que no debemos olvidar la fecha limite para conseguirlo.

Plan Estratégico

En este punto nos realizamos una pregunta, ;Qué vamos hacer para conseguir los
objetivos?

Definimos las estrategias de marketing, siempre yendo de lo mas general a
lo mas concreto. Al final, debe quedar muy claro cuéles son los pasos a seguir y en
qué orden los vamos a llevar a cabo.

Para organizar y clasificar las estrategias, es muy comdn recurrir a las
famosas "4 P del marketing”

Plan de accion

El plan de accion de la empresa identifica las necesidades esenciales de la empresa

y justifica la inversion de sus recursos en una alianza con la Cultura. Las empresas

necesitan generar beneficios y aumentar el valor para los accionistas. Deben

demostrar el rendimiento financiero de su inversion en la Cultura, sea a corto 0 a

largo plazo.

Para una empresa, el plan de accion debe dar respuesta a las siguientes preguntas:
¢QuE recursos y activos posee mi empresa?

¢QuEé recursos y activos necesitamos para alcanzar nuestras metas e implementar

nuestras estrategias?

¢Quién seria un buen socio para nuestra organizacion?

El plan de accion de la empresa debera describir la organizacion de manera
que incluya productos, valores, habilidades, reputacion y papel en la sociedad y en

la comunidad en que opera. Mostrara fines y objetivos concretos, necesidades,
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recursos potenciales y activos a intercambiar. Identificaré las oportunidades y los
atributos necesarios para dar lugar a beneficios en forma de valor para la empresa,
a partir del establecimiento de alianzas con las organizaciones culturales y
artisticas.

Para una empresa, los activos que posee para el intercambio generalmente
incluiran el dinero. Pueden incluir asimismo toda una gama de beneficios en
especies, accesibilidad a los clientes y consejo experto. A cambio, la empresa puede
estar buscando retornos en una gama de areas de negocio: marketing y politica de
marca, beneficios para los empleados, creatividad e innovacién, implicacion en la
comunidad en que opera y reputacion empresarial.

El plan de accion de la empresa puede utilizarse para ganar apoyo y
partidarios, convenciendo a los accionistas del buen juicio que representa entrar en
una alianza con la Cultura.

La decision de desarrollar un programa de inversion cultural surge de la
vision, valores, mision y estrategia de una empresay de su operativa de negocio. El
plan de accion muestra la racionalidad y establece los parametros que definen los
retornos comerciales, los beneficios, asi como el sistema de medicion del
rendimiento de la inversion. El plan de accion sera aprobado si pueden demostrarse
resultados concretos a partir de cada uno de sus elementos.

Control del Plan
El control es la etapa final de un Plan de Marketing, se trata de un requisito
fundamental ya que permite saber si el desarrollo del plan ha servido para alcanzar

los objetivos pretendidos. A través de este control se pretenden detectar los posibles
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fallos y desviaciones que se han producido para aplicar soluciones y medidas
correctoras lo més inmediato posible.

Tipos de Marketing

Marketing de contenidos

El marketing de contenidos es una técnica de creacion y distribucion de contenido
valioso, relevante y coherente para atraer y adquirir una audiencia claramente
definida, con el objetivo de impulsar la accion rentable del cliente. El marketing de
contenidos implica varios métodos para contar la historia de la marca. Cada vez
mas especialistas en marketing estdn evolucionando su publicidad hacia el
marketing de contenido o narracion de historias para crear mas adherencia y
vinculos emocionales con el consumidor (Dyhdalewicz, 2017).

Marketing Interna

El marketing entrante es un marketing en el que los clientes inician el contacto con
el comercializador en respuesta a varios métodos utilizados para llamar su atencion.
Estos metodos incluyen marketing por correo electrénico, marketing de eventos,
marketing de contenidos y disefio web. Uno de los objetivos del Inbound marketing,
que incluye el marketing de contenidos, es establecer el negocio como una fuente
de informacion valiosa y soluciones a los problemas, fomentando asi la confianza
y la lealtad del cliente (Melovi¢ et al., 2020).

Marketing de Guerrilla

El marketing de guerrilla describe una estrategia de marketing creativa y poco
convencional destinada a obtener los maximos resultados con recursos minimos.
Utiliza recursos limitados y pequefios y su influencia es en grupos pequefios, pero

deja huellas més profundas en ellos (Salas et al., 2018).
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Marketing de palabras claves

El marketing de palabras clave implica colocar un mensaje de marketing
frente a los usuarios en funcion de las palabras clave y frases especificas que estan
usando para buscar. Una ventaja clave de este método es que brinda a los
especialistas en marketing la capacidad de llegar a las personas adecuadas con el
mensaje adecuado en el momento adecuado. Para muchos especialistas en
marketing, el marketing de palabras clave da como resultado la colocacion de un
anuncio cuando se ingresan ciertas palabras clave. Hay que tener en cuenta que, en
SEO, este término se refiere a lograr una ubicacidn superior en los resultados de
busqueda (Hagan et al., 2021, p.57).
Marketing Verde
El marketing ecoldgico se refiere al desarrollo y comercializacion de productos que
se presume que son seguros para el medio ambiente; es decir, disefiados para
minimizar los efectos negativos en el entorno fisico o para mejorar su calidad. Este
término también puede usarse para describir los esfuerzos para producir, promover,
empaquetar y recuperar productos de una manera que sea sensible o que responda
a las preocupaciones ecologicas (Buitrago, 2018).
El marketing relacional
Se refiere a estrategias y tacticas para segmentar a los consumidores a fin de generar
lealtad. EI marketing relacional aprovecha el marketing de bases de datos, la
publicidad conductual y la analitica para dirigirse a los consumidores con precision

y crear programas de fidelizacion (Englund et al., 2020 Marketing Relacional).
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Marketing de Influencers

El marketing de Influencers se centra en aprovechar a las personas que tienen
influencia sobre los compradores potenciales y orientar las actividades de
marketing en torno a estas personas para llevar un mensaje de marca al mercado
mas amplio. En el marketing de Influencers, en lugar de comercializar directamente
a un gran grupo de consumidores, una marca inspira o compensa a los influencers
(que pueden incluir celebridades, creadores de contenido, defensores de clientes y
empleados) para que corran la voz en nombre de la marca (Garcés, 2019).
Marketing Mix

McCarthy determino varias actividades de marketing, simplificandolo en
herramientas de marketing en cuatro tipos diferentes a las que denomino las 4p del

marketing. (PHILIP KOTLER K. K., 2018)

Figura6
Marketing Mix
Producto Precio
Variedad Precio de lista
Calidad Descuentos
Disefio Bonificaciones
Caracteristicas Periodo de pago

Planes de crédito

Nombre de marca
Envase
Servicios

Clientes
Meta

Posiciona-
miento

Buscado

Plaza
Canales

Cabertura

Promocién
Publicidad
Ventas personales e
Promocién Surtido
de ventas Ubicaciones
Relaciones Inventario
ptblicas Transporte
Logistica

Fuente: Figura tomada de Pinterest

Precio

Se refiere a la cantidad de dinero que se cobra por un servicio o producto, o la suma
de los valores que los consumidores dan a cambio de los beneficios de tener o usar

el producto o servicio. (Kotler & Armstrong, 2008, p.609)
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Producto
Cualquier cosa que se puede ofrecer a un mercado para su atencion, adquisicion,
uso o consumo, y que pudiera satisfacer un deseo o una necesidad” (Kotler &
Armstrong, 2008, p.609).
Plaza
Incluye las actividades de la empresa que ponen el producto a disposicién de los
consumidores meta (Kotler & Armstrong, 2008, p.609)
Promocion
La combinacién de las distintas herramientas de promocion dependera del mercado
al que vamos dirigidos, caracteristicas del producto y la competencia existente.
(MARCHAL N., 2016)
Estrategias del Marketing

El desarrollo y mejora del trabajo de una empresa depende directamente del
método de trabajo seguido, asi como de las condiciones y centros de interes de esta
ultima. El desarrollo de un plan de trabajo de especificaciones, asi como un camino
por el que avanzard la empresa, son técnicas que permiten a los trabajadores
organizarse, pero también a la empresa obtener mas beneficios estructurando las
tareas requeridas y aumentando asi la productividad (Andrade, 2019). Como parte
de una empresa que desea afirmar su lugar en el mercado, cuyo objetivo es llegar a
una gran audiencia y asi aumentar el numero de clientes, es importante saber trazar
un plan de trabajo 6ptimo que refuerce su calidad.

El marketing retne todos los métodos que permiten a la empresa analizar
las necesidades de la poblacion o de los consumidores para poder dirigirse a un

numero de personas ofreciéndoles un producto adaptado a sus necesidades.
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Martins (2018) pens6 que adaptar una estrategia de marketing permitird a
la empresa elaborar un plan de trabajo, estructurar su método de produccion
considerando las necesidades de los clientes, y esto con el fin de competir con otras
empresas y superarlas al tener un campo de vision més enfocado. Una estrategia de
marketing establece el mando general y los objetivos del marketing que se
implementa en una empresa y, por lo tanto, es diferente de un plan de marketing,
que describe las acciones especificas que se tomaran para implementar esta
estrategia de marketing.

Una estrategia de marketing podria desarrollarse en afios préximos,
mientras que el plan de marketing generalmente describe las tacticas que se deben
lograr en el afio cursante.

Finalidad del Plan de Marketing

La finalidad del Plan de Marketing es establecer objetivos comerciales coherentes
con los objetivos globales de la empresa y detallar como se van a alcanzar esos
objetivos.

Para lograrlo, hay que realizar un anélisis lo méas detallado posible del
mercado donde se va mover la empresa; donde se tiene a conocer a la clientela y la
competencia y decidir con que tacticas se va a abordar cada meta parcial.

Andlisis Porter

El analisis de Porter busca comprender la competitividad del mercado y por ello se
establece lo siguiente:

Amenaza de nuevos entrantes

Existen muchas facilidades para entrar en este negocio, debido a que los

proveedores son de facil acceso y la tecnologia esta disponible en el mercado.
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Poder de los proveedores

El exceso de competencia en el mercado de proveedores, hace que esta opcion no
sea una amenaza para la empresa.

Poder de negociacion de los clientes

Si el producto es novedoso, ese poder es minimo y el cliente paga el valor de
acuerdo a su intuicién y no al mercado, sin embargo, muchos productos sublimados
son masificados y sus precios bajan, es ahi donde si tiene poder el cliente.
Competidores del mercado

En el mercado hay sublimadores, pero sus estrategias no son de expansion, la
mayoria trata de vender por las redes sociales, pero han demostrado que la fidelidad
es muy baja en este medio.

Amenaza de productos sustitutos

La competencia en el producto masificado es fatal para el negocio sublimado,
porqgue llegan productos de la China muy baratos, sin embargo, lo que acredita este
negocio es el producto personalizado para el cual no hay poder de producto
sustituto.

Fundamentacion Legal

La empresa se basa en la Ley Organica de Emprendimiento e Innovacién (2020),
en el articulo 21 sugiere que los trabajos de titulacion sean forjados en ejemplo y
por desarrollo de planes de negocios o proyectos de emprendimiento, donde se
promovera la formacion, capacitacion e intercambio de experiencias con el cuerpo

docente.
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La investigacion se ampara ademas en la Constitucion de la Republica del Ecuador
(2015), en los articulos 304 de las politicas comerciales y el 334 en el comercio
justo.

Razon Social

El Servicio de Rentas Internas (SRI) es una entidad técnica y autdnoma que tiene
la responsabilidad de recaudar los tributos internos establecidos por Ley mediante
la aplicacion de la normativa vigente. Su finalidad es la de consolidar la cultura
tributaria en el pais a efectos de incrementar sostenidamente el cumplimiento
voluntario de las obligaciones tributarias por parte de los contribuyentes.
Requisitos para la obtencién del Rimpe:

Ser persona natural.

No tener ingresos mayores a USD 60 mil en el afio, o si se encuentra bajo relacion
de dependencia el ingreso por este concepto no supere la fraccion basica del
Impuesto a la Renta gravado con tarifa cero por ciento (0%) para cada afio.

No dedicarse a alguna de las actividades restringidas.

No haber sido agente de retencion durante los ultimos 3 afos.

La empresa de Sublimaciones Sublimake M&A es contribuyente negocio
popular régimen Rimpe, bajo la denominacién econdémica de “Actividades de
servicios diversos”, A nombre Andrea Isabel Paguay Lazo, con nacionalidad
ecuatoriana y domiciliada en la ciudad de Guayaquil en el sector Norte, ubicada en
la cooperativa Francisco Jacome mz271 sl.16-2, a dos cuadras de la iglesia Santo
Tomas de Aquino, identificando de esta forma a la microempresa como persona
natural en el ejercicio actividad de servicios diversos, venta al por mayor y menor

de articulos sublimados.
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¢ Qué es Rimpe?

El RIMPE o Régimen Simplificado Para Emprendedores y Negocios Populares es
un régimen impositivo.

Beneficios del Rimpe

No se hacen declaraciones.

No se entregan facturas sino comprobantes de venta autorizados por el SRI.

La obligacion de emision es partir $12, pero si el cliente lo pide, se pueden emitir
comprobantes por cualquier valor.

No se realizan retenciones de IVA ni de Impuesto a la Renta.

No hay obligacién de llevar contabilidad.

Por cada nuevo empleado afiliado al IESS, se descuenta 5% de la cuota hasta llegar
a 50% de descuento.

El pago de impuestos al SRI consiste en una tarifa fija mensual que depende del
ingreso promedio anual. También se puede pagar una sola vez por adelantado.
Sintesis

En el primer capitulo se destacan las principales teorias acerca de la sublimacion,
ademas de las variables y caracteristicas de los productos, también se destacan
conceptos importantes sobre la teoria del plan de marketing, que permiten sustentar
la presente investigacion y comprender el enfoque para poder interpretar los

resultados.
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CAPITULO II: DIAGNOSTICO

Tipos de Investigacion

Este proyecto se basa en dos tipos de investigaciones, se realiz6 una investigacion
exploratoria, ya que se basa en fuentes académicas preexistentes, que aborda el
problema para aclararlo y delimitarlo. Incluye amplias revisiones y consultas
especificas sobre el tema (Cazau, 2016). Por lo tanto, se realizé una busqueda sobre
el entorno macroecondémico de la empresa determinando asi la demanda para
establecer el analisis cuantitativo requerido.

Y la investigacion de tipo descriptivo, que se exhibe la realidad en un
espacio y tiempo dado, por lo tanto, se observan los acontecimientos deseados y se
registra. (Rojas, 2015). De esta manera, se conoceran las caracteristicas del negocio
y las variables mas importantes que ayudaran a describir la situacion que se ha
venido dando en el negocio.

(Hernandez et al., 2014) La tipologia es simplemente apegada a las
preguntas de investigacion y no la intencién de ofrecer soluciones finales y
concluyentes, sino proponer las mismas.

Métodos de Investigacion

En el presente proyecto, se aplicaran los métodos, cuantitativo, analitico y sintético.
Mediante el uso del método cuantitativo obtendremos informacion procesada, el
cual estableceréa parametros para medir niveles de impacto en el mercado.

El método analitico permite descomponer todos los elementos que se
necesita conocer para saber el estado situacional de la empresa Sublimake M&A

(fijar linea base).
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Y el sintético simplificara las situaciones de mayor importancia para la
organizacion y su transformacion con el plan.

Estos tres métodos de investigacion son los mas acertados para este trabajo.

Tamayo (2017), consiste en el contraste de teorias ya existentes a partir de
una serie de hipotesis surgidas de la misma, siendo necesario obtener una muestra,
ya sea en forma aleatoria o discriminada, pero representativa de una poblacion o
fendmeno objeto de estudio. Por lo tanto, para realizar estudios cuantitativos es
indispensable contar con una teoria ya construida, dado que el método cientifico
utilizado en la misma es el deductivo.

Método analitico, comprendiendo el analisis como un procedimiento para
llegar a la comprension mediante la descomposicién de un fenémeno en sus
elementos constitutivos (Lopera et al., 2010), y el método cientifico como la
“contrastacion dialéctica entre la teoria y la préctica” (Ramirez, 1991, p. 35),
percibiremos el método analitico como “un método cientifico de analisis del
discurso basado en unos procedimientos generales que se aplican en el caso por
caso a partir de la escucha de una situacion concreta” (Ramirez, 2011, p. 573).

Método sintético es un proceso de razonamiento que tiende a reconstruir un
todo, a partir de los elementos distinguidos por el andlisis; se trata en consecuencia
de hacer una explosion metddica y breve. En otras palabras, debemos decir que la
sintesis es un procedimiento mental que tiene como meta la comprension cabal de
la esencia de lo que ya conocemos en todas sus partes y particularidades. (Ramos,

2017).
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Técnicas e Instrumentos de Investigacion

Segun (Rodriguez, 2008, pag. 10) considera que las técnicas, son los medios
empleados para recopilar informacion, entre las que destacan las encuestas,
entrevistas, cuestionarios y la observacion.

Encuestas

Segun Naresh K. Malhotra en su libro: Investigacion de mercados: Las encuestas
son entrevistas con un gran numero de personas utilizando un cuestionario
predisefiado, dicho cuestionario esta disefiado para obtener informacion especifica.

Para Richard L. Sandhusen, experto en mercadotecnia: Las encuestas
obtienen informacion sistematicamente de los encuestados a traves de preguntas.

En el presente proyecto se realizd una encuesta con 10 preguntas, las
mismas que seran tabuladas y analizadas permitiendo obtener conclusiones y
recomendaciones sobre el posicionamiento actual de la empresa y preferencias de
los productos.

Observacion

Sierra y Bravo (1984), define la observacion como: “la inspeccion y estudio
realizado por el investigador, mediante el empleo de sus propios sentidos, con o sin
ayuda de aparatos técnicos, de las cosas o0 hechos de interés social, tal como son o
tienen lugar espontaneamente”.

Van Dalen y Meyer (1981) “consideran que la observacion juega un papel
muy importante en toda investigacion porque le proporciona uno de sus elementos
fundamentales; los hechos”.

La observacion cuantitativa se realizara sobre una muestra que representa

mejor al mercado objetivo, los resultados de la observacion cuantitativa se
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obtendrén utilizando métodos de analisis estadisticos y numéricos, aplicando la
observacion.

Universo y Muestra

Universo

Carrasco (2009) sefiala que universo es el conjunto de elementos o personas,
objetos, sucesos, entre otras, finitos e infinitos, a los que pertenece la poblacion y
la muestra de estudio en estrecha relacion con las variables y el fragmento
problematico de la realidad, que es materia de investigacion.

Para la presente investigacion se tom6 como muestra finita a la poblacion
de la ciudad de Guayaquil, parroquia Tarqui. Segun el INEC (2019) indica que
poblacidn se lo puede definir como el nimero de habitantes que integra un lugar o
estado. Para dicho estudio se procedera a tomar en cuenta valores totales de la
parroquia Tarqui, que, segun el censo realizado en el 2019, establece que el nimero
total de habitantes es de 800.000.

Muestra

Segun Castro (2003), la muestra se clasifica en probabilistica y no probabilistica.
La probabilistica, son aquellas donde todos los miembros de la poblacion tienen la
misma opcion de conformarla a su vez pueden ser: muestra aleatoria simple,
muestra de azar sistematico, muestra estratificada o por conglomerado o areas. La
no probabilistica, la eleccion de los miembros para el estudio dependera de un
criterio especifico del investigador, lo que significa que no todos los miembros de
la poblacion tienen igualdad de oportunidad de conformarla. La forma de obtener
este tipo de muestra es: muestra intencional u opinatica y muestra accidentada o sin

norma.
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Por otra parte, Ramirez (1999), indica que "la mayoria de los autores
coinciden que se puede tomar un aproximado del 30% de la poblacion y se tendria
una muestra con un nivel elevado de representatividad".

Para proceder a definir la muestra, se tomd en consideracion las siguientes
variables de segmentacion: hombres y mujeres que sean de la ciudad de Guayaquil,
parroquia Tarqui estado civil; casado, divorciado y unidos, pertenezcan a la
poblacion econémicamente activa del pais.

En el proyecto se aplicaron 384 encuestas, las cudles dieron las indicaciones
de la forma en que la empresa se encuentra posicionada y en lo posterior, estos

resultados ayudarian a formular el plan con las estrategias correctivas.

Figura 7
Universo Finito

Universo Finito
22 * D * v * N

n= (N_l)*ez _|_Z?*p*q
- 3,84 50% 50% 800.000,00
n=
799.999,00 0,0025 + 3,84  50% 50%
768320,00
n=
2.000,00 + 0,9604
768320,00
n= 2.000,96
n= 383,98

Fuente Sublimake M&A (2022)
Nota: n: tamafio de la muestra, N: tamafio de la poblacion o universo, Z: nivel de confianza, e:
error de estimacion, p: probabilidad, g: no probabilidad
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Presentacion gréfica, analisis e interpretacion de resultados obtenidos
Anélisis e interpretacion de los resultados

Encuestas

A través de la investigacion de mercados que se realizo para el presente trabajo de
titulacion se obtuvieron los siguientes resultados de la investigacion cuantitativa. A
continuacién, se procedera a explicar y detallar los resultados de la investigacién

cuantitativa.

Figura8

Pregunta 1
CONOCE USTED LA EMPRESA DE
SUBLIMACION SUBLIMAKE M&A?

HSi HNo

Nota: Resultado de la encuesta

Analisis

Con respecto a la figura 7 el 61% de los encuestados desconoce la empresa
Sublimake M&A, mientras que el 39% si la conoce.

Interpretacion

Esta respuesta nos permite llegar a la conclusion de dar a conocer nuestra empresa
a través de redes sociales, creando y compartiendo contenido de manera precisa

para cada plataforma social con objetivos especificos en mente, ya que hoy en dia
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las empresas necesitan vivir y respirar en el espacio de las redes sociales para

demostrar que existen en el mundo online.

Figura9
Pregunta 2
CONOCE USTED LOS SERVICIOS QUE OFRECE
LA EMPRESA DE SUBLIMACION SUBLIMAKE
M&A

Si ®mNo

Nota: Resultado de la encuesta

Analisis

De acuerdo a la figura 8, se observa que el 61% de los encuestados desconoce de
los servicios que ofrece la empresa Sublimake M&A, mientras que el 39% si la
conoce.

Interpretacion

A través de esta respuesta, la empresa SublimakeM&A puede dar a conocer los
productos que ofrece, a través de la red social adecuada, mediante la publicidad por
medio de las imagenes y los videos que son los que consiguen mas interacciones
que una publicacién con texto. También, mediante las historias que son las que en

la actualidad estan conquistando a los usuarios en redes sociales.
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Figural0
Pregunta 3
ALGUNA VEZ HA NECESITADO DE UN
SERVICIO DE SUBLIMACION

HSi mNo

Nota: Resultado de la encuesta

Analisis

Segun la figura 9, el 83% de los encuestados ha necesitado de un servicio de
sublimacidn, mientras que el 17 % no ha requerido de este servicio.

Interpretacion

Los articulos de sublimacion tienen gran aceptacion, esto permite llegar a la

conclusién de que el proyecto tiene muchas posibilidades de crecimiento.

Figura 11
Pregunta 4

CON QUE FRECUENCIA COMPRA PRODUCTOS
SUBLIMADOS

W Muy frecuentemente M Ocasionalmente M Nunca

Nota: Resultado de la encuesta
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Analisis

De acuerdo a la figura 10, el 70% de los encuestados compra productos de
sublimacién muy frecuentemente, el 24 % compra ocasionalmente articulos
sublimados, y el otro 6% nunca los compra.

Interpretacion

Este referente es muy importante ya que tenemos grandes expectativas de que
nuestros productos sublimados sean adquiridos de manera muy frecuente. Aqui
podemos crear una estrategia de fidelizacion de clientes, 0 como mantener los que

ya tenemos.

Figura 12
Pregunta5
PRODUCTOS QUE ADQUIEREN CON MAYOR FRECUENCIA

W Jarros M Camisetas M Gorras Mllaveros M Cuadros MAdomos

Nota: Elaboracién propia

Analisis

Con los resultados que se obtuvieron en la figura 11, el producto que los
encuestados adquieren con mayor frecuencia son los jarros con el 46%, seguido de
las camisetas con el 33%, el 10% les corresponde a las gorras, el 5% a los adornos,

el 3% a los llaveros, y el 3% restante a los cuadros.
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Interpretacion

Esta respuesta nos permite conocer cual es nuestro producto estrella, y de esta
forma potenciar nuestro producto estrella enriqueciéndolo con servicios extras,
tales como entrega inmediata, disefios alternativos, modelos personalizados, envios

gratis, entre otros.

Figural3
Pregunta 6

PREFERENCIA AL MOMENTO DE ADQUIRIR PRODUCTOS
SUBLIMADOS

M Disefio mCalidad m Originalidad

Nota: Resultado de la encuesta

Analisis

En la figura 12, podemos observar que el 40% de los encuestados prefiere adquirir
productos de sublimacién por su calidad, el 33% los prefiere por el disefio y el 27%
restante los adquiere por su originalidad.

Interpretacion

En esta pregunta podemos observar que en su mayoria los clientes adquieren los
productos por la calidad, esto permite centrarnos en obtener materia prima de

calidad AAA, y asi producir un articulo acorde a la preferencia del cliente.
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Figura 14
Pregunta 7

CONOCE USTED ALGUNA AGENCIA DE
SUBLIMACION EN SU SECTOR

Si mNo

Nota: Resultado de la encuesta

Analisis

Referente a la figura 13, el 70% de los encuestados conoce algunas agencias de
sublimacidn cercanas a su sector, mientras que el 30% restante de los encuestados
no conoce ninguna.

Interpretacion

Esta respuesta permite tener clara la existencia de empresas competidoras en
nuestro mercado. Y llegamos a la conclusion de darle identidad corporativa a la
marca, la cual debe de ser Unica y diferenciarse de la competencia directa e

indirecta.

Figuralb
Pregunta 8

EN QUE OCASION REGALARIA UN DETALLE
PERSONALIZADO DE NUESTRA EMPRESA?
M Fecha especial W Ninguna ocasion

Nota: Resultado de la encuesta
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Anélisis

La figura 14 dice que el 87% de los encuestados regalaria un detalle personalizado
en una fecha especial, mientras que el 13% no regalaria en ninguna ocasion.
Interpretacion

Esta informacion nos ayuda a enfocarnos en la creacion de estrategias de
promociones en fechas especiales, para cautivar a clientes y superarnos de la
competencia. Es comprometernos con los clientes brindando beneficios, como
considerar en absorber el valor de la entrega a partir de determinado valor de
compra, estimular las ventas de méas de un producto y crear promociones tematicas,

que permitan aumentar las ventas y atraer a nuevos clientes.

Figura 16
Pregunta 9

PORQUE MEDIO LE GUSTARIA RECIBIR INFOMACION SOBRE LAS
OFERTAS Y PROMOCIONES DE PRODUCTOS

B WhatsApp business M Facebook M Instagram ™ Pagina Web M Catalogos

Nota: Resultado de la encuesta
Anélisis
De acuerdo a la figura 15, el 30 % de los encuetados prefiere recibir informacion

sobre las ofertas y promociones de los productos por medio de WhatsApp business,

siguiendo el 26 % el cual desea recibir informacion por medio de Facebook e
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Instagram, el 12% a través de paginas web, y el 6% restante desea recibir la
informacion mediante catalogos.

Interpretacion

A través de la respuesta de esta pregunta podemos disefiar y crear una pieza clave
de contenido especifico acerca de las ofertas y promociones que brindaré nuestra

empresa, con la que se buscard aumentar las ventas mediante las redes sociales.

Figural7
Pregunta 10
QUE PRECIO ESTARIA DISPUESTO A PAGAR POR
UN ARTICULO SUBLIMADO

5 délares 10 délares ®20ddlares M Nada

Nota: Resultado de la encuesta

Analisis

Con respecto a la figura 16, en su mayoria el 55% de los encuestados estaria
dispuesto a pagar $5 por un articulo sublimado, el 27% esta dispuesto a pagar $10,
el 13% pagaria $20, y el 5% no estaria dispuesto a pagar por un articulo sublimado.
Interpretacion

Esta respuesta nos permite fijar una estrategia diferencial, la que permitira llegar a
distintos tipos de consumidores. Esta estrategia se aplicara cuando la marca

comience una campafa para atraer consumidores y se necesitan distintos precios de
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presentacion, de tal forma que los descuentos coincidan directamente con el margen
y los beneficios.

ANALISIS GENERAL DE LA ENCUESTA APLICADA

En conclusion, la aplicacion de la encuesta, nos ha permitido obtener resultados
relevantes en relacion al nivel de percepcion del publico en general por la
adquisicion de productos sublimados, lo cual genera una oportunidad para la
empresa Sublimake M&A para ampliar su cartera de clientes ofertando sus
productos y servicios, dando a conocer sus ventajas, caracteristicas Yy
particularidades de la sublimacion, desarrollando nuevos e innovadores disefios
para su futura comercializacion.

Observacion

La observacion, es un método que nos permite recopilar datos desde la observacion
directa sobre el objeto de estudio dentro de una situacion particular, sin necesidad
de intervenir o alterar el ambiente en el que se desenvuelve el objeto, se caracteriza
por ser no intrusiva. Esto quiere decir que el objeto observado se desenvuelve sin
ser molestado por el observador. Por esto, los datos obtenidos a través de este

método son reconocidos y tienen renombre en el area de la investigacion.
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Ficha de Observacién
Nombre del local: SublimakeM&A
Ubicacion: Coop. Francisco Jacome

Observador: Andrea Isabel Paguay Lazo

Descripcion Si No Observacion

El producto de mayor adquisicion por los
clientes son los jarros de 110z.

Los clientes realizan mayores compras de
productos en fechas especiales

El local se encuentra en una ubicacion muy
accesible para los clientes

La empresa realiza promociones de sus
productos en redes sociales

El local cuenta con parqueo

La empresa tiene publicidad externa en su
local

Anélisis General

En la ficha de observacion pudimos observar que los productos de mayor
adquisicion por los clientes son los jarros e 11 oz, los clientes si realizan mayores
compras de productos en fechas especiales, el local si se encuentra en una excelente
ubicacion, la empresa si realiza promociones de productos por medio de redes
sociales, el local no cuenta con parqueo, y la empresa no cuenta con publicidad

externa en el local.
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Sintesis

En el presente capitulo se realizo el diagnostico general de la empresa, el analisis e
interpretaciones de los resultados obtenidos mediante la encuesta realizada para la
empresa SublimakeM&A, los mismos permiten tomar decisiones adecuadas con

respecto a la propuesta que se va a desarrollar.
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CAPITULO IlI: PROPUESTA

Descripcion de la propuesta

La importancia de definir un plan de marketing para la elaboracién de productos
sublimados en porcelana y textiles, tiene como finalidad de establecerse en un punto
estratégico de la ciudad de Guayaquil, de la parroquia Tarqui, con el fin de
optimizar los recursos de una manera mas eficiente y de esta forma generar una
diferenciacién y competitividad basada en calidad de los productos textiles que
ofrece a su clientela.

Exponiendo asi la propuesta a traves de los conceptos o aspectos que
demuestren, que el uso de productos sublimados con disefios innovadores,
tecnologia de punta y con materia prima de calidad, valen la pena adquirirlos.

El motivo por el cual hemos desarrollado este plan de marketing, es de
posicionar a nuestra empresa, permitiendo realizar disefios en sublimacion con
tecnologia de punta, aprovechando al maximo los recursos generados para este tipo

de trabajo.
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Andalisis FODA

Tabla N°2
Analisis Foda

Nota: Analisis Foda de la empresa Sublimake M&A



63

Matriz EFE

Tabla n°3
Matriz efe de Sublimake M&A

OPORTUNIDADES

Facilidad para captar clientes a 0,10 4 0,4
través de internet.
Posibilidad de adquirir maquinaria 0,08 2 0,16

necesaria para expandir su negocio
y alquilar un local comercial.

Incremento de compras por internet 0,13 3 0,39
Posibilidad de alquilar un local 0,05 2 0,15
comercial.

Variedad de proveedores 0,09 2 0,18
AMENAZAS

Desconocimiento de nuestro 0,11 3 0,33

producto por parte del cliente.

Elevada competencia, en todo lo que 0,12 2 0,24
es impresion por sublimacion.

Crisis econémica. 0,15 2 0,30
Incremento del costo de materia 0,06 4 0,24
prima.

Cuenta con solo tres proveedores 0,11 4 0,44

Nota: Esta tabla muestra las oportunidades y amenazas de la empresa

De acuerdo a los resultados de la tabla n°2, se obtuvo una media ponderada de 2,83
que indica que la empresa SublimakeM&A puede aprovechar sus oportunidades

para minimizar las amenazas encontradas.
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Matriz EFI

Tabla°4

Matriz Efi de la emiresa Sublimake M&A
FORTALEZAS
Cantidad de linea de productos que 0,15 4 0,4
realiza.
Personalizacién en todos sus disefios. 0,13 4 0,16
Trato personalizado con los clientes. 0,10 3 0,39
Poseer equipo de alta tecnologia para 0,11 3 0,15
sublimacion.
Productos cuentan con precios 0,11 4 0,18
accesibles para los clientes.

DEBILIDADES

Espacio fisico muy pequefio, esto 0,10 1 0,20
implica tener menor capacidad de

productividad.

No se posee local propio. 0,08 2 0,17
Falta de publicidad mediante redes 0,07 2 0,09
sociales

Se carece de maquinaria (plotter) para 0,09 1 0,08

la impresion de los disefios de banner.

No cuenta con un plan de marketing. 0,06 2 0,08
TOTAL 0,4 0,62
TOTAL 1 2,75

Nota: Esta tabla muestra la ponderacion y calificacion de las fortalezas y debilidades
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De acuerdo a la tabla®°3 se toman en cuenta las fortalezas y debilidades de la
empresa en su nivel interno; donde se obtuvo un promedio ponderado de 2,75. Entre
las mayores fortalezas de la empresa se tiene la gran variedad de linea de productos
que realiza, la personalizacion en cada uno de sus disefios, el trato personalizado
que se tiene con cada cliente, también cuenta con equipos de sublimacion de alta
tecnologia, y por altimo el costo de los productos que ofrece es muy accesible para
los cliente. En cuanto a las debilidades se observa todo lo relacionado con el plan
de marketing que es lo que disefiaremos en el presente proyecto.

Matriz de Mckensy

Figural7
Matriz Mckensy

EQUILIBRAR

ILIBRAR

EQUILIBRAR

1
Resultados de matriz Mckensy

De acuerdo al resultado de la matriz Mckensy los resultados arrojan que debemos

equilibrar a nuestra empresa.
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Viabilidad

Viabilidad Social

Este proyecto es viable debido a que el investigador labora en la empresa
SublimakeM&A, a nivel personal se cuenta con las herramientas intelectuales y el
tiempo necesario que requiere el proceso investigativo.

Anivel de empresa, los propietarios brindan la oportunidad y apoyo para desarrollar
la investigacion en la empresa de sublimaciones SublimakeM&A ya que
proporcionan la informacién necesaria para su analisis.

Viabilidad econdmica- financiera

Se cuenta con los recursos econémicos para cubrir los costos de produccion e
implementacion del plan de marketing, gastos como publicidad pagada en redes
sociales, respecto a los materiales se tiene computadora para la impresion de
disefios, maquinas de sublimacion (planchas) para la produccion.

Las encuestas despejaron la existencia de un mercado que tiene interes al
consumo de productos sublimados en textil y porcelana con disefios personalizados
y muy alta en promociones.

Viabilidad Ambiental
La empresa se encuentra comprometida con en el cumplimiento de los
compromisos adquiridos con los clientes y proveedores, ademas viabilizando

mejorar el ambiente en nuestra ciudad.



Proyeccién de ventas

Tabla®s
Proyeccion de ventas de Sublimake M&A

Ventas Sublimake M&A
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Producto Venta Venta Ingreso Ingreso | Porcentaje
diaria semanal total anual de venta
mensual
Proyeccion $60 $300 $1.200 $14.400 100%
Total $60 $300 $1.200 $14.400 100%
Nota: Proyeccion de ventas diaria, semanal, mensual y anual
Presupuesto base
Tabla°6
Inversién de capital
Inversién de Capital
Descripcion Aporte Total
Andrea Paguay 50% $1000
Milton Pérez 50% $1000
Total de inversion de capital 100% $2000

Nota: Inversién de capital

Costos de implementacion de plan de marketing

Tabla°7
Costo de plan de Marketing

Costo de implementacion de plan de marketing

Detalle Total

Compra de materia prima (camisetas, jarros, | $1450,00
hojas, gorras, etc.)

Publicidad por redes sociales $50,00




Proyeccion de Costos de Produccién

Tabla°8

Inversion de empresa Sublimake M&A
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Inversion empresa SublimakeM&A

Descripcion Costos de producciéon | Costo de
mensual produccion anual
Materia Prima $300 $ 3600
Nota Descripcion de la inversion de materia prima mensual y anual
Proyeccion de Gastos de operacion
Tabla®9
Gastos de operacién
Gastos de operacion SublimakeM&A
Descripcion Mensual Anual
Servicio de luz $20 $240
Servicio de agua $10 $120
Servicio de Internet $20 $240
Articulos de limpieza $10 $120

Nota: Descripcion de gastos de operacion: agua, luz, internet, limpieza




Costos de Produccion por producto
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Tabla®°10
Costo por producto
C.U M2 ML Cm
Producto Costo Total
Costo por | Hoja de Tinta de Cinta De produccion
cada sublimar sublimacién térmica
producto
$1,00 $0,10 $0.05 $0.01 $1,16
Jarro 11 oz. blanco
personalizado
$1,50 $0,10 $0.05 $0.01 $1,66
Jarro 11 oz. con fondo y
asa de color
$1,50 $0,10 $0.05 $0.01 $1,66
Jarro 11 oz. con fondo de
color
$1,50 $0,10 $0.05 $0.01 $1,66
Jarro 11 oz. con filoy
asa de color
$2,10 $0,10 $0.05 $0.01 $2,26
Jarro curvo 110z. con
cuchara
$2,00 $0,10 $0.05 $0.01 $2.16
Jarro mégico 11 oz.
$2,00 $0,10 $0.05 $0.01 $2.16
Jarro méagico 11 oz. con
fondo de color
$1,60 $0,10 $0.05 $0.01 $1.76
Jarro 11 oz. con filo de
corazén
$3.60 $0,10 $0.05 $0.01 $3,76
Tomatodo sublimado
500 ml.
$3.60 $0,10 $0.05 $0.01 $3,76
Tomatodo sublimado
tapa redonda 500 ml.
$4.20 $0,10 $0.05 $0.01 $4,36

Tomatodo sublimado
con doble seguro
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$4.20 $0,10 $0.05 $0.01 $4,36
Jarro térmico blanco 14
0Z.

$7.15 $0.25 $0.05 $0.01 $7.46
Tomatodo térmico
sublimado 350 ml.

$3.50 $0.25 $0.05 $0.01 $3.81
Camisetas blancas
sublimables

$3.50 $0.25 $0.05 $0.01 $3.81
Camisetas de color

$2.25 $0.25 $0.05 $0.01 $2.56
Gorras sublimadas

$3.75 $0.25 $0.05 $0.01 $4,06
Cases de celular

$4.75 $0.25 $0.05 $0.01 $5,06
Foto Roca cuadrada
20x20 cm

$6.25 $0.25 $0.05 $0.01 $6,56
Foto roca corazon 20 x
20cm

$2.75 $0.25 $0.05 $0.01 $3,06
Foto vidrio 20x18 cm

$0.90 $0.15 $0.05 $0.01 $1,11
Ceramica sublimada 10
x10cm

$1.60 $0.25 $0.05 $0.01 $1,91
Ceramica sublimada 20
x20cm

$1.50 $0.10 $0.05 $0.01 $1,66
Llaveros (cuadrados,
corazon, circular)

$2.50 $50 $0.05 $0.01 $3,06

Almohadas Sublimadas

Nota: Costo de produccién por cada producto ofertado




Margen de Ganancia

Tabla°11
Descripcién de productos ofertados
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Producto Costo Total Costo de Margen de
De producto al Ganancia
produccién publico

Jarro 11 oz. blanco personalizado $1,16 $3,00 $1,84
Jarro 11 oz. con fondo y asa de color $1,66 $4,00 $2,34
Jarro 11 oz. con fondo de color $1,66 $4,00 $2,34
Jarro 11 oz. con filo y asa de color $1,66 $4,00 $2,34
Jarro curvo 11oz. con cuchara $2,26 $6,00 $3,74
Jarro magico 11 oz. $2.16 $6,00 $3,74
Jarro magico 11 oz. con fondo de $2.16 $6,00 $3,74
color

Jarro 11 oz. con filo de corazon $1.76 $4,00 $2,24
Tomatodo sublimado 500 ml. $3,76 $10,00 $6,24
Tomatodo sublimado tapa redonda $3,76 $10,00 $6,24
500 ml.

Tomatodo sublimado con doble $4,36 $10,00 $5.64
seguro

Jarro térmico blanco 14 oz. $4,36 $10,00 $5,64
Tomatodo térmico sublimado 350 ml. $7.46 $15,00 $7,54
Camisetas blancas sublimables $3.81 $8,00 $4,19
Camisetas de color $3.81 $8,00 $4,19
Gorras sublimadas $2.56 $6,00 $3,50
Cases de celular $4,06 $10,00 $5.94
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Foto Roca cuadrada 20x20 cm $5,06 $15,00 $9,94
Foto roca corazén 20 x 20 cm $6,56 $15,00 $8,44
Foto vidrio 20x18 cm $3,06 $10,00 $6,94
Ceramica sublimada 10 x 10 cm $1,11 $5,00 $3,89
Ceramica sublimada 20 x 20 cm $1,91 $10,00 $8,09
Llaveros (cuadrados, corazon, $1,66 $3,00 $1,34
circular)

Almohadas Sublimadas $3,06 $10,00 $6,40

Nota: Margen de ganancia de cada producto ofertado

Desarrollo de la propuesta

Estrategias que vamos a conseguir para implementar el plan

A continuacion, detallaremos las estrategias que se van a implementar en nuestro

plan de marketing para la empresa de sublimaciones:

Estrategia de nuevas categorias

Los productos no solo deben ser aptos para los clientes, sino también para su debida

impresion. A continuacion, se detallaran los nuevos productos a sublimar,

dependiendo de las distintas lineas de productos que la empresa puede conseguir en

sus proveedores de materias primas:

Placa para mascotas: Producto personalizado para mascotas de los clientes (gatos

y perros), este producto permite tener informacién basica acerca del duefio del

perro, como nombre, teléfono y también tener grabado el nombre del animal.

Se ofrecerd placas de diversas formas, tamafios y colores; las hay en forma de hueso,

de corazon, de estrella, de huella, circular, rectangular, rojitas, amarillas, verdes,

azules, violeta, pero todas con una misma finalidad: ayudar a los perros a volver,

prontamente, a su hogar.
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Figural8
Placas sublimables

Nota: Fuente de google

Cuadernos sublimados
Se ofrecera hermosos cuadernos A5 con tapa sublimada para que el cliente realice

la personalizacion de su preferencia.

Figural9
Cuadernos personalizables

Fuente tomada de Econoprint

Bolso Shopper Cambrella

Disefiaremos sorprendentes bolsos shopper cambrela A4 de material sumamente
resistente y elegante para personalizar con los disefios favoritos de los
consumidores, mediante el arte de sublimacion, permitira al éste llevar su marca

personal cuando realice compras, 0 a donde vayan.
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Figura20
Bolso shopper de Cambrella

o

Fuente tomada de Econoprint

Estrategias de promocién

Un punto clave para el acercamiento cliente-consumidor es la venta personalizada,
por esta razon se realizaran promociones como obsequios por cantidad de pedidos,
descuentos por cantidad y eventos especiales (cumplearios o fechas festivas), estos
tipos de obsequios se especificaran para cada linea de producto. Asi mismo para los

clientes frecuentes se concedera beneficios en entregas sin costo.

Promociones en lo se refiere a lo Textil: Por compras mayores a $50 en camisetas

personalizadas, una camiseta de nifio personalizada totalmente gratis.

Figura2l
Camisetas personalizadas

?aﬁo

de_mamé de

Fuente tomada de SublimakeM&A
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Para fechas festivas como dia de la madre, dia del padre, cumpleafios etc. en
porcelana ofreceremos 2 jarros por el costo de $5.
A través de Redes sociales como Facebook, Instagram, WhatsApp se publicara

contenido con ofertas y premios novedosos para nuestros clientes.

Figura22
Oferta de Jarros Sublimados

Hraanachin Sian Vet

P E—
imake.M Telf. 0986818072

Fuente tomada de SublimakeM&A

Estrategia de precios

La estrategia de seleccidn de precios que se implementara, se da con el fin de darle
al consumidor los precios mas adecuados y asi mismo posicionarse como una
empresa competitiva, los precios que se manejan han sido proporcionados por el
mercado. De la misma manera se relacionan los diferentes costos de produccion y
funcionamiento de la empresa, tales como los costos fijos. De acuerdo a los estudios
realizados se hallé un precio promedio para los productos que se ofrecen. A través
de la tabla N°10, se detallan los costos de produccion de cada articulo y el precio

de venta al publico.



Tabla N°12
Costo de cada producto de venta al publico
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Producto Costo de producto al publico

Jarro 11 oz. blanco personalizado $3,00
Jarro 11 oz. con fondo y asa de color $4,00
Jarro 11 oz. con fondo de color $4,00
Jarro 11 oz. con filo y asa de color $4,00
Jarro curvo 11oz. con cuchara $6,00
Jarro magico 11 oz. $6,00
Jarro méagico 11 oz. con fondo de color $6,00
Jarro 11 oz. con filo de corazon $4,00
Tomatodo sublimado 500 ml. $10,00
Tomatodo sublimado tapa redonda 500 $10,00
ml.

Tomatodo sublimado con doble seguro $10,00
Jarro térmico blanco 14 oz. $10,00
Tomatodo térmico sublimado 350 ml. $15,00
Camisetas blancas sublimables $8,00
Camisetas de color $8,00
Gorras sublimadas $6,00
Cases de celular $10,00
Foto Roca cuadrada 20x20 cm $15,00
Foto roca corazén 20 x 20 cm $15,00

Foto vidrio 20x18 cm

$10,00
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Ceramica sublimada 10 x 10 cm $5,00
Ceramica sublimada 20 x 20 cm $10,00
Llaveros (cuadrados, corazén, circular) $3,00
Almohadas Sublimadas $10,00

Fuente tomada de SublimakeM&A

Tomando en cuenta que la empresa quiere ganar terreno en el mercado, se proyecta
generar una estrategia de precios competitiva, donde se puede ofrecer la misma o
mejor calidad de productos a precios atractivos para sus consumidores, esto por
medio de llamativos descuentos por cantidad de orden de pedido o fidelidad de los
clientes, también se genera una estrategia de precios variables, donde los factores
para determinar el precio seran tanto el medio de pago, volumen de pedido y tipo
de producto, asi mismo se brindara descuentos especiales para pedidos realizados
por grandes empresas donde el objetivo es brindarles un detalle especial a sus
trabajadores.

Incrementar estrategias de interaccion en redes sociales

Facebook

Dias lunes 10 am: Publicacién de promociones semanales para interactuar con
seguidores actuales y captar nuevos clientes.

Hoy en dia las redes sociales han abierto las puertas a un sin ndmero de
oportunidades para empresas publicas y privadas, en general, negocios de cualquier
area, principalmente para el manejo de marketing impulsando sus productos y
posicionamiento de marca. El verdadero secreto detras las redes sociales, esta en
saber vender lo que se ofrece, es decir, que tanto llama la atencién en el tema visual

y de queé manera se interactta con el cliente. Asimismo, las redes sociales trabajan
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con un algoritmo muy sofisticado que define el alcance del publico que podria llegar
a tener una publicacion. Por ejemplo; Se sube una publicacion a Facebook el dia
lunes y dependiendo de cuantas personas empiezan a interactuar con la publicacion,
Facebook empieza a mostrarle mas y mas en la seccién de noticias de las personas.
Si este no fuera el caso, seria necesario pagar a Facebook para promocionar la
publicacion. Es por esto que también es muy importante saber cuando publicar
promociones y cuando no.

Estrategia en manejo de medios sociales, el volumen de informacion que circula
por la red es arrollador y hacer un 6ptimo seguimiento requiere de una clara
definicién de los objetivos de comunicacion.

Es indispensable contar con herramientas que faciliten llevar un registro
automatizado de las publicaciones de interés, para ello definiremos una lista de
hashtags o etiquetas relevantes. De esta manera sera mas facil segmentar la
informacion que se requiere para los analisis.

El uso de hashtags nos permitird obtener datos especificos de las menciones
recibidas, lastendencias de la industria y lostemas relevantes para nuestra
audiencia.

Asimismo, podemos gestionar y programar la distribucion de los contenidos, de
acuerdo a los resultados obtenidos y nuestras necesidades.

Instagram

Las programaciones se basaran en la misma estructura que Facebook, adicional por
medio de Instagram se realizard 1 concurso mensual en donde las transmisiones

seran en vivo.



Figura23
Promociones en Instagram

Fuente tomada de SublimakeM&A
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CONCLUSIONES

La implementacion del plan de Marketing en la empresa de sublimaciones
SublimakeM&A aportara a posicionarse, incrementando sus ventas y generando

rentabilidad al emprendimiento.

En la realizacion del estudio de mercado en la parroquia Tarqui, con el respectivo
analisis e interpretacion del resultado de las encuestas, se pudo comprobar que la
empresa de sublimacion textil y porcelana tiene una gran aceptacion y demanda,

mas en fechas especiales.

La empresa tendra constantemente un proceso de innovacién y servicio, las mismas
que seran promocionadas mediante redes sociales para mantener sus niveles de

tendencia, y captar nuevos clientes.

Sostener la eficiencia en los procesos de elaboracion de los disefios vy
comercializacion del producto terminado, haciendo que la empresa sea mas

competitiva y enfocandose siempre en un mejor servicio hacia el cliente.

Se pudo verificar la viabilidad del proyecto, con el anélisis financiero comprobando
su rentabilidad econdmica ya que arrojo valores satisfactorios. La obtencion de
estos valores se dio gracias al desempefio 6ptimo en cuanto a las proyecciones de
ventas, las cuales se dieron teniendo en cuentas las inquietudes del mercado, las
encuestas despejaron la existencia de un mercado que tiene interés al consumo de
productos sublimados en textil y porcelana con disefios personalizados y muy alta

en promociones.
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RECOMENDACIONES

Constantemente se debe contar con aprendizajes e innovacion para mejorar las
técnicas de sublimacién, maquinarias y productos e insumos que nos permitan
diferenciar de la competencia, al mismo tiempo tendencias de moda en disefios, y

lo primordial la fidelizacién de clientes.

Es de suma importancia conocer todo lo relacionado sobre la sublimacion en la
industria textil y la de sublimados en porcelana, su historia, evolucion y técnicas ya
que de esa manera podemos elegir la mejor el mercado hacia donde queremos

proyectarnos.

Es recomendable tomar cursos relacionados con el tema con los que puedan obtener

los conocimientos requeridos para todo lo relacionado con la sublimacion.

Se recomienda de manera inmediata poner en marcha las estrategias desarrolladas
en el plan de marketing para lograr la consecucion de objetivos y posicionar a la

empresa en el mercado, mediante el uso de herramientas de marketing.
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ANEXOS

1. Conoce usted la empresa de Sublimaciéon
Sublimake M&A?

Si

No

Total

2. Conoce usted los servicios que ofrece la empresa
de Sublimacién Sublimake M&A?

Si

No

Total

3. Alguna vez ha necesitado de un servicio de
sublimacion?

Si

No

Total

4. Con que frecuencia compra productos
sublimados

Muy frecuentemente

Ocasionalmente

Nunca

Total

5. Cudl, de los siguientes productos, le gusta
adquirir con mayor frecuencia

Jarros

Camisetas

Gorras

Llaveros

Cuadros

Adornos

Total

6. Cual es su preferencia al momento de comprar
productos sublimados

Disefio

Calidad

Originalidad
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Total ‘ ‘

7. Conoce usted alguna agencia de sublimacion en
su sector?

Si

No

Total

8. En qué ocasion regalaria un detalle
personalizado de nuestra empresa?

Fecha especial

Ninguna ocasion

9. Porque medio le gustaria recibir informacion
sobre las ofertas y promociones de productos

WhatsApp business

Facebook

Instagram

Pagina Web

Catalogos

Total

10. Qué precio estaria dispuesto a pagar por un
articulo sublimado

5 délares

10 dolares

20 dolares

Nada

Total
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Ficha de Observacion

Nombre del local: SublimakeM&A

Ubicacion: Coop. Francisco Jacome

Observador: Andrea Isabel Paguay Lazo

Descripcion Si No Observacion
El producto de mayor adquision por los clientes son los|X
jarros
Los clientes realizan mayores compras de productos en X
fechas especiales
El local se encuentra en una ubicacion muy accesible para|X
los clientes
La empresa realiza promocion de sus productos en redes|X
sociales
X
El local cuenta con parqueo
X

La empresa tiene publicidad externa en su local




