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RESUMEN

El presente proyecto de investigacion tiene como objetivo disefiar un plan de marketing
digital para posicionar la marca “Cubrette Téxtiles del Hogar” en el Distrito
Metropolitano de Quito. El proceso de investigacion demostro que la organizacion no
ha logrado una planificacién y proyeccion de una estrategia definida, generando
limitaciones en su actividad comercial, por lo cual se propuso el desarrollo, disefio y la
aplicacion de un plan de marketing digital para conseguir el objetivo. En el mismo se
describio la situacion actual de la organizacion, su mision, vision, cartera de productos
y se analizo el analisis FODA. Se aplico el metodo de observacion mediante el cual se
detecto los errores y aciertos de competidores, en donde las debilidades se las convirtio
en oportunidades. Se analizd las preferencias y necesidades de clientes y futuros
clientes a traves de la investigacion descriptiva mediante una encuesta la cual di6 a
conocer que la mayoria de los consumidores o clientes prefieren la comunicacion
mediante redes sociales, por lo cual se propone la creacion de perfiles en las diferentes
plataformas como: Facebook, Instagram, WhatsApp e E-commerce las cuales
permitiran a un bajo costo llegar al pablico objetivo a nivel nacional, estar en contacto
con el cliente constantemente y obtener informacién que permita cambiar y aplicar

estrategias de forma inmediata.

Palabras claves: (Posicionamiento de marca, Cubrette Textiles del Hogar,

Marketing Digital, Redes Sociales)



INTRODUCCION

El propoésito de emplear las diferentes aplicaciones permitira tener presencia en redes
sociales con el fin de llegar al cliente y al mercado, incrementando su participacion a
través de la segmentacién y cobertura. A través de la informacién que se obtenga se
podra medir el alcance de cada publicacion realizada, resultados y conocer las
opiniones y criterios de cada uno de los consumidores, logrando clientes satisfechos y
leales. El crear posicionamiento de marca en la mente del consumidor, para lograr que
la toma de decision de compra sea mas efectiva. La implementacion de tecnologia,
partiendo de las necesidades del consumidor y de los objetivos de la organizacion,

anticipandonos a las estrategias empleadas por la competencia.

Esta investigacion puede ser limitada por la presencia de un mercado
competitivo, por lo que buscaremos implementar un Plan de Marketing Digital que se
adapte a las nuevas formas de comercializar el producto en los diferentes tipos de las
plataformas digitales. Permitiendo la toma de decisiones a tiempo para adoptar
acuerdos de exclusividad con canales de distribucion y proveedores. Incrementar las
lineas de productos de la organizacidn, para ganar mercado en nichos que no han sido

tomados en cuenta por la competencia.



ANTECEDENTES

En un estudio realizado en el afio 2018 en el sur de Quito se aborda el tema del
posicionamiento de marca para la empresa Alimentos Ducromz Cia. Ltda., la cual se
dedica a la fabricacion y comercializacion de confites. EI objetivo principal de la
investigacion fue la creacion y propuesta de un posicionamiento de marca basado en el
uso de nuevas tecnologias, especificamente utilizando herramientas de redes sociales.
El autor concluye diciendo que esta investigacién ayudo a identificar la forma correcta
de posicionar la marca de la compafiia y logré implantarse en la mente de la gente

(Zambrano, 2018).

En un estudio realizado en el periodo 2015 - 2016 en la parroquia de Aldag
provincia de Pichincha se desarrolla un “Plan de Branding para determinar el
posicionamiento de la marca de la Industria de Alimentos Cordovez “QUECOR”, con
el fin de que los productos sean reconocidos y se los pueda comercializar a nivel local
y nacional, beneficiando la rentabilidad de la organizacién. El autor concluye diciendo
que se utilizd la metodologia de la investigacion, lo cual se aplico técnicas e
instrumentos necesarios que permitieron la recopilacion de informacion (Larraga,

2016).

En un tema investigativo realizado en el afio 2020 en Manta en donde se
establece una nueva peluqueria en un mercado desconocido para la marca Enith Lemos.
Se empled la investigacion exploratoria y descriptiva, logrando la instalacion del

negocio en la ciudad de Manta con la elaboracion de estrategias que permitan ganar



mercado, fidelizar clientes, y conseguir ganancias econdmicas. El autor concluye
diciendo que se cre6 un modelo de negocio ligado a la innovacion, lo cual amplio la
comercializacion de productos y servicios con alta calidad y excelente acogida en otras

ciudades del Ecuador (Castro, 2020).

En este proyecto de investigacion en el afio 2020 en HUANUCO se determin6
la relacién que existe entre el marketing mix y el posicionamiento de marca en la
empresa Comercial Rivera Distribuidores S.R.L. Se realiz6 una investigacion de tipo
descriptivo con un enfoque cuantitativo de nivel descriptivo y con un disefio descriptivo
- correlacional, no experimental, se aplicd la encuesta y el cuestionario como
recoleccion de datos, el cual se aplico a los clientes de la empresa. El autor concluye
diciendo que el marketing mix y posicionamiento de marca se relacionan de una
manera positiva alta, existiendo mayor posicionamiento de marca (Chavez & Valle,

2020).

En un estudio realizado en el afio 2021 en Jipijapa se procedio a determinar la
efectividad de la utilizacion del marketing digital para mantener e incrementar la
rentabilidad de las picanterias y cevicherias de la ciudad. Este estudio utilizo los
métodos inductivo-deductivo, analitico-sintético, bibliografico, estadistico apoyados
en las técnicas de observacion mediante escalas, encuestas y el manejo de redes sociales
con un amplio alcance. El autor concluye diciendo que este estudio en donde se aplica
el marketing digital incide significativamente en la rentabilidad de los negocios, dando
paso a disefiar una propuesta gque apoye a los negocios mediante la utilizacion de esta

herramienta (Gaona, 2021).



MARCO CONTEXTUAL

La marca es la creacion de una imagen positiva de la empresa, su difusion y fijacién en
la mente del cliente. El objetivo es crear una imagen clara, comprensible y positiva para
aumentar el reconocimiento, la fidelidad de la empresa y debe mostrar la importancia
y el valor del producto al publico, asi como diferenciar a la empresa de la competencia

(Centro de Estudios Superiores Maranatha, s.f.).

El posicionamiento es el proceso de como comunicar mejor los atributos Gnicos
de su organizacion a sus clientes objetivos en funcion de sus necesidades y para
contrarrestar las presiones de la competencia. Se trata de mensajes y acciones clave
cuidadosamente elaborados que construyen una marca distinta y diferenciada

(INXGEST, 2022).

Actualmente el negocio de lenceria de cama se ve afectada por el aumento del
contrabando, la competencia desleal y los costos altos de su produccién por falta de
control y registro eficiente, sus costos incurridos o por ingresos de materia prima de
forma irregular, adicional la pandemia golped a muchos sectores industriales del pais
que tuvieron que paralizar sus actividades durante meses y posteriormente retomar sus
actividades con limitantes en su personal, sin la posibilidad de alcanzar los niveles de

produccidn gue se mantenian antes de la llegada del Covid-19.

La empresa se dedica a la fabricacion y distribucion de productos de lenceria
de cama a nivel nacional (sabanas, cobertores, cubrecamas, cobijas, cortinas y toallas)

a través de diferentes canales de distribucion como: consumidor final, clientes



mayoristas, distribuidores autorizados, distribuciones digitales, alianzas y venta por
catalogo. Adicional contamos con pagina web y publicaciones que las aplicamos en las
diferentes plataformas como Instagram y Facebook, lo cual permite que los clientes
tengan un acceso mas eficiente y rapido a los productos de su preferencia. Todo esto
ha permitido el crecimiento continuo, por lo cual aplicaremos estrategias de marketing

necesarias para que la marca sea reconocida y comun en la mente de los clientes.

Figura 1 Ventana de la nuestra pagina Web

Hola, @admin [lj Q

r )
Cubrett9 Inicio Nosotros Productos v Alianzas Outlet Contacto v Mi cuenta o) Q

Productos

a8

Almohadas
Bebés
Cobertores
Cobijas
Cojines
Cubrecamas
Duvets
Linea Blanca
Manteles
Protectores
Sébanas

Toallas

ALMOHADAS

Almohadas Crhartar
Conéctate con nosotros
en whatsapp

s://cubrette.com/wp-admin/customize.php?url=https://cubrette.com/shop/

Problema de investigacion

La marca Cubrette Textiles para el Hogar no es conocida dentro del Distrito
Metropolitano de Quito, debido a que no hay un dominio de uso en redes sociales con
publicidad concreta, que explique las caracteristicas y bondades de los productos que

se fabrica.



Tabla 1 Cuadro de Problemas

CAUSAS DEFINICION DEL CONSECUENCIAS
> PROBLEMA <
El ingreso de productos textiles | LA MARCA CUBRETTE Participacion desigual en

desde China ha desplazado a varios | TEXTILES PARA EL HOGAR | lineas textiles Nacionales.
productos de la linea textil ecuatoriana. NO ES CONOCIDA DENTRO

DEL DISTRITO Los productos ingresados

Los altos costos en la | METROPOLITANO DE QUITO por contrabando son de muy bajo
importacion de materias primas y costo lo que genera que nuestro
maquinarias restan competitividad. producto no pueda competir y por
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No se ha definido publicidad concreta

Incremento de la competencia.

Preferencias a productos de mala calidad a bajo precio.

No hay un dominio del uso de las redes sociales.

Definicién del problema

El ingreso de productos textiles desde China ha desplazado varios productos de la linea
textil entre los que se encuentran los productos Cubrette. Los altos costos en la

importacion de materias primas y maquinara restan competitividad.



En Ecuador, la cultura de compras online y el acceso a las plataformas
e-commerce es baja, porque no hay confianza en marcas nuevas, los costos financieros
son muy altos, lo que resta competitividad y disminuye la rentabilidad donde los
margenes de rentabilidad son minimos; no disponemos de puntos de venta fisicos a
nivel nacional lo cual dificulta su alta rotacién; todo esto trae como consecuencia la
participacion desigual en lineas textiles internacional con costos que no son
competitivos, baja rentabilidad obteniendo disminucién de ventas y posibles cortes de

personal, afectando a toda la organizacidn.

La marca Cubrette Textiles para el Hogar nace y empieza sus actividades
comerciales en el afio 2011, mediante la adquisicion de un crédito por 8000 ddlares de
terceros y con el apoyo de créditos directos con proveedores nacionales. Es una
empresa textil ecuatoriana innovadora, con productos diversificados y de calidad, cuya
flexibilidad permite atender a todo tipo de mercado, disefiando, produciendo y
comercializando productos de lenceria de cama y hogar de la mas alta calidad para el
Ecuador, de acuerdo con los gustos y tendencias del mercado, logrando plena
satisfaccion de los clientes. La fabrica esta ubicada en la Calle VVargas N13-172 entre

Checa y Arenas, como referencia esta el Colegio Mejia.

Contiene una planta de produccién propia y completa con la que empieza un
proceso de ampliacion de cartera de productos como cubrecamas, toallas, cortinas,
menajes de cuna, duvet, etc. Ha adquirido nueva maquinaria la cual le permitira aplicar

un acabado de primera a todos sus productos, confeccionar productos exclusivos y



podra atender clientes de grandes superficies juntamente con personal capacitado y

motivado.

La empresa actualmente se encuentra en un proceso de expansion por medio de
su sistema o canales de ventas: consumidor final, clientes mayoristas, distribuciones
digitales o puntos autorizados, venta por catalogo virtual y alianza comercial con la
empresa Tventas, con lo cual se ha impulsado y contribuido al desarrollo econémico

del pais.

Idea a defender

Plan de marketing digital para posicionar la marca “Cubrette Téxtiles del Hogar” en el

Distrito Metropolitano de la ciudad de Quito-Ecuador.

Objeto de estudio y campo de accion

Objeto de estudio: En la actualidad la marca Cubrette Textiles para el Hogar

no es conocida a nivel nacional

Campo de accion: La marca Cubrette Textiles para el Hogar tiende a

posicionarse en un lapso de 8 meses en el mercado tradicional, los cuales son puntos
de venta fisicos de venta a nivel nacional, por lo cual buscamos una expansion en el

mercado digital.



Justificacion

La presente investigacion tiene como objetivo posicionar a la marca “Cubrette Textiles

para el Hogar” ya que beneficiara a los consumidores y su equipo de trabajo.

Son productos versatiles que se los utilizan en cualquier época del afio, brindan
confort y suavidad al descanso diario. Se emplea colores llamativos, disefios
innovadores y acabados de primera, los cuales permiten que se adapten a las
necesidades de cada uno de los consumidores. Con respecto al equipo de trabajo son
debidamente capacitados y motivados, esto se ve reflejado en cada uno de los productos
que se confecciona y garantiza la calidad. Esto permite el crecimiento paulatino de la

marca logrando contratar a mas personal.

OBJETIVOS

Objetivo General

Posicionar la marca “Cubrette Téxtiles del Hogar” utilizando diferentes tipos de
estrategias a través del marketing digital en redes sociales, con el fin de diversificar el
modelo o giro del negocio lo cual nos permitira crecer como marca y que los productos

que fabricamos ocupen un lugar en la mente del consumidor.



Objetivos Especificos

Analizar la fundamentacion tedrica del tema de investigacion en cuanto al perfil y

preferencias del consumidor a ser conocidos.

Elaborar un diagndstico de la situacion actual de la empresa “Cubrette Textiles
del Ecuador” a través de la informacién obtenida de base de clientes, estadisticas de
ventas, y cartera de productos, para poder seleccionar el nicho de mercado y definir el

posicionamiento de la marca.

Establecer la importancia del marketing digital para posicionar la marca
“Cubrette Téxtiles del Hogar” en redes sociales, pagina web y paginas de e-commerce

de venta por catalogo digital.

Elaborar un plan de marketing digital en redes sociales de forma organica y de
pago que entregue valor superior, para el conocimiento de productos nuevos y

existentes con el fin de incrementar las ventas.

Sintesis de la introduccion

El proposito es implementar tecnologia que se adapte a las nuevas formas de
comercializar los productos que fabricamos, lo cual facilitara tener presencia en los
diferentes tipos de plataformas digitales, con el fin de incrementar la participacion de
la marca a través de la segmentacion y cobertura, ganando mercado y a su vez

posicionar la marca en la mente del consumidor. La implementacion de tecnologia



conjuntamente con estrategias de planificacion permitira anticiparnos a las estrategias
de la competencia, medir el alcance de lo publicado, llegar a nuevos clientes ya que se
partira de las necesidades del consumidor, demanda del mercado y de los objetivos de
la organizacién, con la exposicién de un producto novedoso, logrando una ventaja

competitiva y la fidelizacion del cliente.

Esta investigacion puede ser limitado por la presencia de un mercado
competitivo, por las nuevas politicas econdémicas y leyes tributarias que se adoptan en

cada periodo gubernamental.



CAPITULO |

FUNDAMENTACION TEORICA

El Marketing Digital o Marketing Online es el conjunto de estrategias direccionadas a
la comunicacién y comercializacion electronica de productos y servicios. Es una de las
principales formas disponibles para que las empresas se comuniquen con el pablico de

forma directa, personalizada y en el momento adecuado.

Philip Kotler es considerado el padre del Marketing, y lo define como "El
proceso social a partir del cual las personas y grupos de personas satisfacen deseos y
necesidades con la creacion, oferta y libre negociacion de productos y servicios de valor

con otros™ (Pecanha, 2021).

Estrategia de Crecimiento

Una estrategia de crecimiento es el conjunto de acciones y planes que disefia una
empresa con el fin de aumentar su participacion de mercado al lograr desarrollar una

ventaja estable y unica en su entorno competitivo. (Quiroa, 2020).
Marketing digital

La definicion es muy simple: se llama Marketing Digital a las acciones y estrategias
que se desarrollan en los canales y medios digitales. Pueden ser acciones y estrategias
netamente publicitarias o comerciales, pero siempre llevadas a cabo en el espacio

digital (Sandes, 2022).


https://rockcontent.com/es/blog/comercio-electronico/
https://rockcontent.com/es/blog/marketing-2/

Publicidad en redes

Los anuncios publicitarios tienen un papel importante: sirven para divulgar productos,
servicios y marcas, con el objetivo de estimular las relaciones comerciales (Giraldo,

2019).

Tienda digital

Una tienda virtual (o tienda online) es un sitio web donde los vendedores ponen a
disposicion de sus clientes los productos o servicios mostrandolos a través de imagenes

0 videos y explicando en detalle las caracteristicas que estos ofrecen (Pendino, s.f.).

Pagina web profesional o de ventas

Se conoce como pagina electronica o pagina digitala un documento digital de
caracter multimediatico (es decir, capaz de incluir audio, video, texto y sus
combinaciones), adaptado a los estandares de la World Wide Web (WWW) y a la que
se puede acceder a través de un navegador Web y una conexion activa a Internet. Se

trata del formato béasico de contenidos en la red ( Editorial Etecé, 2021).

Al implementar todas estas herramientas nos permitira seleccionar al publico al
cual se va a dirigir, definir el posicionamiento de la marca en la mente de los clientes
y trabajar en forma estratégica con las variables: producto, precio, distribucion y

comunicacion.

e Obtendré exclusividad


https://rockcontent.com/es/blog/anuncios-publicitarios/
https://concepto.de/texto/
https://concepto.de/www/
https://concepto.de/navegador-web/
https://concepto.de/internet/

e Permitira abarcar todo tipo de mercado, analizando la reaccion, respuesta y

funcionamiento de los diferentes canales que estan activos.

e Incrementara los margenes de ganancia con menos costos. Monitorear y buscar

una mayor liquidez y rentabilidad.

e Detectar y determinar oportunidades de negocio con nuevos proveedores,

competidores, distribuidores y consumidores.

e Motivar a la planeacion y seguimiento oportuno de la situacion de la empresa.

Antecedentes historicos

El marketing estudia el comportamiento de los consumidores y nos permite llegar al
cliente de forma rentable y eficaz. Después de la revolucién Industrial el mundo entro
en una etapa de innovacion tecnoldgica y por medio del internet el marketing ha
logrado establecer una relacion mas cercana entre las empresas o productor y el
consumidor logrando satisfacer mejor las necesidades y estableciendo mas eficazmente

los nuevos patrones de consumo en la sociedad.

Al existir pocas plazas laborales y problemas econémicos, en un momento
determinado surge la idea de la apertura del negocio. Con actitud positiva y respaldo
de nuestras familias se asume el riesgo de empezar con este emprendimiento. Un dia

en el afio 2011 surgid la marca Cubrette Textiles para el Hogar, cuando comiamos una



hamburguesa. Decidimos en ese momento algunos nombres que identificarian a varios
productos que se iban a fabricar. Mi esposo decidid hablar con varios proveedores, los
cuales facilitaron la compra de materia prima a crédito, permitiendo la activacion de
dos maquilas. Empezamos desde nuestro hogar, en donde la sala era el area de
almacenamiento y el garaje era el &rea de empaque y despacho. Esto nos permitio crecer
con un riesgo minimo, ya que no teniamos costos fijos (arriendo, salarios), la linea de
productos que confeccionabamos no era tan extensa y todo el stock que se tenia

disponible era minimo y de alta rotacion.

El control de la adquisicion de materia prima, maquila, disefio de productos
nuevos Yy logistica eran tareas que estaban a cargo de mi esposo, mientras mis

responsabilidades correspondian al area contable, facturacion y control de despachos.

Al principio nos dirigimos al canal tradicional, en donde mi esposo viajaba y
concretaba los negocios, lo cual no era necesario tener un lugar fisico para recibir a los
clientes. Las maquilas nos permitian abastecer a este mercado, cada una tenia sus
funciones: la primera se dedicaba a producir solo sabanas y a armar las fundas de
cobertores con cojines, la segunda maquila se dedicaba a colocar el plumén dentro de
las fundas de cobertores y acolchar el producto. Durante todo este tiempo fui
adquiriendo experiencia lo cual me permitio deslindarme del area contable y dedicarme
al trabajo de campo, lo cual permitié cerrar contratos institucionales y atender a la linea

hotelera.



Con el tiempo decidimos colocar nuestro propio taller, lo que implico buscar
un lugar mas amplio tanto para vivir como para el taller empezamos con dos maquinas,
dos operarias, mesas de corte y los insumos necesarios para producir todo lo que la
primera maquila confeccionaba. Con esto facilito el control de las materias primas y
poder crear nuevos productos. Se adquiri6 nueva maquinaria lo cual facilité los
procesos para obtener producto terminado y poco a poco las maquilas ya no era

necesaria.

Al adquirir la maquina acolchadora, el taller estaba completo, lo cual permitié
confeccionar ambos productos (sabanas y cobertores). Se presindio de los servicios de

la segunda maquila.

Figura 2 Magquina acolchadora

Se contratd nuevo personal, lo cual permitid trabajar en linea y ampliar la
cartera de productos empleando y diferentes tipos de materia prima tanto en textura

como en calidad, ya para el 2015 contdbamos con una planta completa con maquinaria



que cubria todos los procesos y permitian la elaboracién de méas productos. La venta
era a nivel nacional, contratos de fin afio y los diferentes canales de distribucion han

permitido que el negocio crezca.

CANALES DE DISTRIBUCION

Consumidor final: precio establecido en la imagen publicada.

Clientes mayoristas: debe estar inscrito a la marca, el descuento que se aplica

es el 30% de descuento.

Distribuciones digitales o puntos autorizados: inversion de acuerdo con el

area del local o en mercaderia.

Venta por catalogo virtual: kit de tres catalogos, los cuales son las

herramientas que facilitaran el proceso de venta.

Alianza comercial con Tventas: al tener como cliente, a una empresa con una
marca reconocida a nivel nacional, con alta trayectoria y que tiene cobertura a nivel
nacional, nos permite elevar el nivel de confianza y el posicionamiento de la marca a

través de este canal.

En la actualidad contamos ya con maquinaria que permite crear nuestros
propios disefios, productos y brindar servicio de maquila, lo cual hace que seamos mas

competitivos.



Tuvimos que adquirir un lugar mas amplio, lo cual nos permitié comprar mas

maquinaria que facilite tanto en tiempo y en terminado los diferentes procesos de los

diferentes productos.

Andlisis de la zona de estudio
El sector en el cual esta funcionando la planta de produccion y de distribucion es Santa

Prisca, ubicada en la calle Vargas N13-172 entre las calles Arenas y Checa, como

referencia esta diagonal al Colegio Mejia. El cual es un lugar muy transcurrido, por la

gran afluencia de trafico y transito. A su alrededor encontramos el parque El Ejido,
diferentes instituciones bancarias como el Banco de Guayaquil, Banco Pichincha, etc..,
el Consejo Provincial entre otros, por lo cual hasta altas horas de la noche el sector esta

en movimiento. La fabrica diariamente es visitada por diferentes tipos de clientes tanto

mayoristas como minoristas de todas partes del pais.

Figura 3 Croquis del punto de fabricacion y distribucion
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Fundamentacion Conceptual

La marca Cubrette Textiles para el Hogar confecciona productos que son utilizados
para cualquier espacio del hogar, va dirigido a todo tipo de nivel de vida, adaptado a

todas las edades, lo cual permite abarcar cualquier segmento o nicho que se presente.

Productos para nifios:

Se ha establecido que es mas moda que necesidad, ya que el dibujo o imagen que mas
les llame la atencidn sera la que soliciten. La marca crece con este tipo de cliente ya

que puede visualizar mas acerca de sus gustos.

Productos para jovenes:

En este rango la marca tiene la facilidad de crear cualquier imagen que este en redes
sociales o en fotografias, crear un producto especialmente y unico para el cliente.

Personalizar ideas y recuerdos, plasmandolas en el producto que sea de su preferencia

Productos para adultos:

Esta establecido que son clientes dificiles de llegar a conocer mas profundamente, ya

que generalmente no dan la apertura para poder entender sus gustos y preferencias.

La marca Cubrette ha sido pionera en muchos emprendimientos, lo cual la

categoriza como la marca del futuro.



Para la fabricacion de los diferentes productos se emplea cinco tipos de tela
para confeccionar los productos: Tela poliéster, tela piel de durazno, tela bramante, tela
polar y tela 100% algoddn, las cuales pueden ser utilizadas de acuerdo al tipo de clima
ya sea para clima céalido, templado o himedo. La composicién de la tela poliéster y piel
de durazno es 100% poliéster que tiene alta durabilidad, no son sedosas, ni sofocantes.
La composicion de la tela bramante es 50% poliéster y 50% algoddn, 144 hilos, este

porcentaje es el equilibrio perfecto para que el producto sea fresco.

La marca ofrece al consumidor o cliente calidad, moda, variedad, precio y
garantia. Se produce sabanas, cobertores, cubrecamas, linea blanca, cortinas, toallas y
productos personalizados, con cada uno de los tipos de tela ya indicados, esto permite
al cliente adquirir los productos que requiera de manera conjunta o individual. En todo
producto confeccionado se emplea medidas para colchédn alto, no se mezcla materias

primas y se garantiza que son productos que no se hace peeling o destifien.

Dentro del catadlogo se maneja los siguientes productos:

Sabanas

Llanas: los colores de base de los juegos de sabanas pueden ser pasteles o fuertes, en
donde se puede colocar un sesgo satinado o una cenefa decorativa tanto en el filo de
las fundas de almohadas y en la sabana plana, lo cual permite que el producto se vea

elegante y pueda diferenciarse de la competencia.



Figura 4 Juego de sabanas llanas con cenefa

Estampadas: se escoge disefios llamativos y grandes, que no sean repetitivos, que
estén de acuerdo con la temporada, se emplea disefios coordinados en donde la sabana

elastica es un disefio y sabana plana es otro, estilo americano.

Figura 5 Juego de sabanas estampadas

SUAVE AL

clbrette

Polares: se emplea la tela polar martillada lo cual garantiza que el producto al momento

de ser lavado, no se haga motoso, ni se destifia.



Figura 6 Juego de sibana polares

foleiole
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Cobertores

Se emplea las telas indicadas, generalmente es un producto reversible y tiene como

complemento dos cojines rellenos desprendibles lo que ayuda al proceso de lavado.

Figura 7 Cobertor estampado.
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Cubrecamas

Este es el producto mas laborioso que se fabrica, ya que en todo el producto se aplica
un acolchado computarizado y en filo se coloca un ribete, el cual le da cuerpo y un
acabado elegante al producto. Incluye dos fundas de almohada y generalmente es un

producto reversible.

Figura 8 Cubrecama estampado.

Linea blanca

Almohadas: confeccionadas con plumon de relleno. Disponibles en dos medidas

70x50 / 90x50,
Duvet: plancha de plumon, confeccionado en tela bramante o microfibra.

Fundas de duvet: funda decorativa de facil apilado

Protector de colchon: puede ser impermeable o acolchado.



Figura 9 Linea blanca.
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Cortinas

Producto que se lo fabrica bajo pedido, con la medida de la ventana, el disefio y tipo de

tela que el cliente haya escogido.

Toallas

Playeras: 100% absorbentes, disefios personalizados, con una medida estandar 145 x

70.

100% Algodon

Son decorativos, que cumplen su funcionalidad y utilidad, variedad de colores.

Toalla de bafio o set de toallas ya sea de dos piezas (toalla de bafio y toalla de tocador),
tres piezas (toalla de bafio, toalla de tocador y toalla de manos) o cuatro piezas (toalla
de bafio, toalla de tocador, toalla de pies y la toalla facial) lo cual permite secar las

diferentes partes del cuerpo.



Figura 10 Set de toallas x 3

ENCANTO

TOALLA PLAYERA

»1 TOALLA PLAYERA
145 X 70cm

Productos personalizados

Permite crear cualquier producto con la imagen que el cliente escoja del internet o fotos
y plasmarlo en los diferentes productos que confeccionamos (sabana, cobertor
cubrecama, cortina y toalla). Al trabajar los productos con medidas estandar, permite

que siempre haya variedad y estemos innovando constantemente. Lo importante es



escoger un buen disefio, que no se pixele, sugerir cambios y trabajar la imagen al gusto
del cliente, con colores llamativos o pasteles, diferentes a lo que normalmente se

encuentra en el mercado.

Figura 12 Producto personalizado

FUNDAMENTACION LEGAL

Registro Unico de Contribuyentes.

Es un instrumento que tiene por funcion identificar a un contribuyente con fines
impositivos y detalla la actividad econdmica que efectla, la misma que debera ser

declarada de acuerdo con la normativa vigente.

En el mismo detalla la actividad a la cual se dedica la organizacion y su

ubicacion.



Figura 13 RUC

Certificado
gistro Unico de Centribuyentes
Apellidos y nombres Namero RUC
RODRIGUEZ VELASCO MARIA FERNANDA 1712203858001
Estado Régimen Artesano
ACTIVO REGIMEN GENERAL No registra
Fecha de registro Fecha de actualizacién
20/0%/2016 147052019
Inicio de inicio de Cese de actiy
20/0%/2016 Nao registra No registra
Jurisdiccién Obligado a llevar contabilidad
ZONA 9/ PICHINCHA / QUITO NO
Tipo Agente de o Ci y P
PERSONAS NATURALES NO NO
Domicilio tributario
Ubicacién geografica
Provincia: PICHINCHA Cantén: QUITO Parroquia: BELISARIO QUEVEDO
Direccion
Calle: VARGAS N N13-181 i6n: CHECA Na de piso: 0 la:

DIAGONAL AL COLEGIO MEJIAS

Medios de contacto

Celular: 0983015402 Email: contabilidad @ sar iles.com Telé domicilio:
023202495
Actividad P

* (346900001 - VENTA AL POR MAYOR DE DIVERSOS PRODUCTOS SIN ESPECIALIZACION,

Establecimientos
Abiertos Cerrados
1 0

Obligaciones tributarias
2011 DECLARACION DE IVA

bligaciones tributaras refiejadas on este dos
ut;

dicamente

Nuameros del RUC anteriores

No registra
172
Figura 14 RUC

. ________________________________________________________________________|
Apellidos y nombres Numero RUC
RODRIGUEZ VELASCO MARIA FERNANDA 1712203858001

Cadgo de verficacdtn CATRCR2022000961229
Facka y hoo de nees o ) cly sbed cn 2072 11985
Diroccion P 167 100173 60

Vaooz el cenificaco: B presenie conficado o5 Wik & conformiad @ 0 esadiecdo en e
Reeoycion Mo, NAC-DGERCGCIS-00000217, putécads an of Tercer Suplemento def Regisyo Ohice!
462 dol 19 do marzo de 2015, por 10 QU NO requer el rl fitma por gare de s Adminisiicon
Trbuana, Msmo qua o gueda wWilic on B phara Geoconal SRI G linea Wi on lk apicecon
SRI Mot




Registro de la Marca

La categorizacion internacional se aplicd para el registro del nombre comercial de

CUBRETTE para proteger la comercializacion de todos los productos que se fabrica.

Figura 15 Registro de la Marca

SERVIAO NACIONAL DE
DERECHOS INTELECTUALES

Q)

FORMATO UNICO DE REGISTRO DE SIGNOS DISTINTIVOS

No. de Solicitud [ Fecha de Presentacion

Oficina que atendera el tramite

MATRIZ QUITO: (todas las demas provincias e internacionales)
Denominacion del Signo
CUBRETTE
Naturaleza del signo Tipo de signo

Mixto Nombre Comercial
Nacionalidad del Signo: Ecuador

Identificacion de los solicitantes

-1-
Tipo de Dc 0: |Cédula
Numero de 1716240757
Documento:
Nombre: SANTIAGO RAUL SANDOVAL VALLEJO
Direccion de Calle Vargas n13 - 172 entre Arenas y Checa
Residencia:
Provincia de Pichincha Ciudad de Quito
Residencia: Residencia:
E-mail: gerencia@sandovaltextiles.com
Teléfono: 593992675811 [Fax: [
Pais de Nacionalidad |Ecuador
del Solicitante:
-2-

Tipo de Documento: |Cédula
Numero de 1712203858
Documento:
Nombre: MARIA FERNANDA RODRIGUEZ VELASCO
Direccion de Calle Vargas n13 - 172 entre Arenas y Checa
Residencia:
Provincia de Pichincha Ciudad de Quito
Residencia: Residencia:
E-mail: contabilidad @sandovaltextiles.com
Teléfono: 5939983015402 [Fax: |

Pais de Nacionalidad | Ecuador
del Solicitante:

Imagen adjunta: Descripcion clara y completa del signo:
El signo esta compuesto de las letrasc i bre
tt e, todas con minusculas, de color morado
las letras c, G, b, r, t, t; y rosado las letras e. La
ultima letra e es de color rosado al revés.
Sobre la letra u se encuentra un tridngulo de
manera de tilde.

Pégina 1/3
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Enumeracion detallada de los uctos, servicios o actividades
Clase Niza: Senalador para nombres comerciales

Clasifi ion Internacional No.: 91

Detalle clase niza: Actividades comerciales relacionados con la comercializacion, venta,
fabricacioén, distribucion, exportacion, importacion, especialmente de
los productos de la clase internacional 24 como sabanas bordadas y
estampadas, cobertores, cubrecamas, edredones, toallas, protector de
colchon, salidas de bafio, duvet, funda de davet, almohadas, cojines,
ajuar de cuna de bebé, cortinas Productos/Servicios: tejidos de
algodoén, fundas de almohada, fundas decorativas para almohadones
de cama, fundas de cojin / fundas de almohadén, ropa de bano,
excepto prendas de vestir, mantas de cama / cobijas de cama, ropa de
cama, caminos de mesa que no sean de papel, tejidos de cafnamo,
estamena para cedazos, colchas / cobertores / cubrecamas /
cubrecamas acolchados / cubrepiés, cobijas de cama, cojin (fundas
de), colchas, fundas de colchoén, cortinas de materias textiles o
plasticas, cubrecamas, cubrecamas acolchados, cubrepiés, cuti [tela
de colchén], damasco [tejido], toallitas para desmagquillar, sabanas
para sacos de dormir, edredones [cobertores de plumas], banderines
de materias textiles o plasticas, tejidos de felpilla, tejidos de fibra de
vidrio para uso textil, materias textiles filtrantes, forros de sombrero,
forros y entretelas, franela sanitaria, fundas de almohada, fundas de
almohada, fundas de almohadén, fundas de cojin, fundas de colchén,
fundas para muebles, fundas para tapas de inodoro, mantillas de
imprenta de materias textiles, tejidos de seda para patrones de
imprenta, jersey [tejido], juegos de cama, tejidos de lana / telas de
lana, lana (telas de), tejidos para lenceria, telas®, tejidos de lino,
mantas de cama, mantas de viaje, manteles individuales de materias
textiles, manteles que no sean de papel / tapetes de mesa que no
sean de papel, mesa (caminos de), ropa de mesa que no sea de
papel, telas para tapizar muebles / tejidos para tapizar mobiliario,
mosquiteros [colgaduras], muebles (guarniciones de cuero para),
revestimientos de materias textiles para muebles, muebles (telas para
tapizar), pafnos para mesas de billar, pafios para secar vasos, tejidos
de punto, ropa de hogar, ropa de bafno, excepto prendas de vestir,

Figura 17 Registro de la Marca
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ropa de cama, sabanas*, sabanas; y relacionados con la clase 25 esto
es ropa de bebe, baberos, toallas y salidas de bafio.

Abogado patrocinador
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Fundamentacion Técnica y/o Tecnolodgica

Técnica

El catdlogo virtual y las redes sociales como facebook, instagram, e-commers e
iméagenes y animaciones en 3D han sido herramientas que han permitido la
introduccién y la innovacion de productos, diferenciarse de la competencia, mantenerse

en la mente del cliente y eliminar stocks que han originado liquidez.

La planta de produccion cuenta con la siguiente maquinaria: Datos técnicos de
la confeccion de sabanas, edredones cubrecamas, duvet, linea blanca, toallas, fundas

de almohada, etc.

Tabla 2 Detalle de maquinaria

Detalle Cantidad
Cortadora Circular 3 % velocidad 1500 rpm 2
Afilador de esmeriles para cuchilla 2
Cortadora de sesgo regulable 3
Acolchadora multi agujas de formato grande 1
Overlock 5 hilos 3
Maquinas industriales de coser 7
Plotter MIMAKI 1




Figura 18 Tabla de costos de producto terminado

SABANA 2 plazas
Materia Prima Mano de Obra Directa CIF
. Valor
Cantidad Unlda_d de Detalle Valor Hora Hora TOTAL Detalle Precio Valor
medida Hombre
Hombre
5|metros Tela Llana | 12,00000|Operario 1,7708333|  0,88542[Servicios Bésicos 80| 0,16667
2|metros Elastico 0,05000|Personal de en| 1,7708333| 0,23611|Infraestructura 105000{ 0,30382
33|metros Hilos 0,29700 Maquinaria coser 900/ 0,01563|
1unidad Estuche 0,45 Maquinaria corte 500/ 0,00868
1unidad etiqueta 0,1
12,89700 1,12153 0,49479
Materia Prima 12,89700
Mano de Obra 1,12153
Costo Primo 14,01853
CIF 0,49479
Costo Prodcuccion 14,51332

La maquinaria detallada es usada para realizar los diferentes procesos de cada
uno de los productos que confeccionamos. El proceso para seguir es el siguiente, al
llegar la materia prima se procede a separar los distintos disefios y colores, con el fin

de comenzar a producir las diferentes lineas de productos.

Al confeccionar en linea, permite controlar los costos y a su vez la materia
prima. Se maneja un stock minimo ya que fabricamos mas de 300 productos, lo cual
permite gestionar la entrega y la logistica de estos de una manera mas efectiva. En las
diferentes mesas de corte se procede a extender la tela y se corta segun el tamafio que
se requiera. De inmediato se coloca en las diferentes maquinas para que conviertan la

materia prima en productos terminados.

Al tener cortado los sesgos, vuelos, cenefas y plumon de diferentes tamafios
permite agilizar los diferentes procesos de cada producto. A su vez los insumos como

hilos, elastico y estuches para empaque se adquiere con anticipacion a los diferentes



proveedores. La maquinaria es actualizada lo cual permite y facilita que cada uno de

los procesos tenga un acabado de primera con la calidad y la garantia que ofrecemos.

Figura 19 Proceso de corte de materias prima.

Sintesis del capitulo

El marketing digital es el responsable de generar rentabilidad a la organizacion, con su
evolucién e implementacion, permitird el posicionamiento de la marca en el mercado
y en la mente del consumidor. Al describir, agregar caracteristicas e incluir
recomendaciones de los productos que se va a ofrecer, permite mejorar la
comunicacion entre el productor o fabricante, distribuidores y minoristas ya que las
ideas innovadoras que se implementen y al analizar la competencia, se logra obtener
una mejor oferta del producto por parte del productor hacia el vendedor final y a la vez
facilita la busqueda de nuevos y mejores canales de distribucion. Somos una empresa
textil innovadora, con productos diversificados y de calidad que permite atender a todo

tipo de mercado.



CAPITULO 11

DIAGNOSTICO

El trabajo investigativo se realiz6 en el distrito metropolitano de Quito, en donde se
analizo el entorno, tanto de la competencia actual y clientes potenciales. Se aplico la
metodologia cuantitativa y cualitativa lo cual demostro resultados de los consumidores

en la actualidad y saber la situacion de la empresa.

Tipos de investigacion

Explorativa: En la investigacion explorativa obtendremos los datos
cualitativos y cuantitativos dirigidos a los clientes de la empresa Cubrette Textiles para

el Hogar y audiencia.

Descriptiva: En la investigacion descriptiva mediante la recoleccion de
encuestas y entrevistas, nos permitird identificar causas y efectos, buscar la mejora
continua con la implementacion de nuevas estrategias. donde se va a analizar las
preferencias y necesidades de los clientes actuales y posibles clientes de la

organizacion.



Meétodos de investigacion

Cuantitativo: El método de investigacion cuantitativo permitira determinar la
relacién entre una variable independiente y una variable dependiente dentro de una
poblacién, la misma que puede ser medida para toma de decisiones. Se enfoca en la

medicion de los resultados cuantificables o comprobables.

Cualitativo: El método de investigacidn cualitativo se enfoca en la cualidad y

calidad de los resultados. Explicar, predecir y describir.

Técnicas e instrumentos de investigacion

Observacion: Observa, registra y analiza los hechos para sacar conclusiones.

Descripcion del lugar

Entrevista: Dialogo entre dos personas. Tipo de entrevista. Guia de la

entrevista a ejecutar. Preguntas a realizar.

Encuesta: Registro de respuestas con ayuda de un cuestionario. Tipo de

encuesta y Modelo de encuesta a ejecutar (luego lo coloca al final del trabajo)

Focus Group: recoger opiniones de un grupo de informantes calificados.

Modelo de desarrollo de preguntas.

Sondeo de opinidn: Registro preliminar de criterios que sirve para orientar la

investigacion. Modelo de desarrollo de preguntas.



Universo y muestra

UNIVERSO: Cuantificable (finito) o No Cuantificable (infinito). O también se

lo conoce como poblacion, es el total de personas que se va a investigar.

Describir: Depende mediante las preguntas que se analicen.

Quienes: Enfocados a hombres y mujeres que son los soportes de la familia
para que puedan adquirir los diferentes productos y tener una idea sobre el producto

que vendemos.

Muestra:

La presente investigacion quiere recopilar informacion para establecer preferencias,
tendencias, necesidades, formas de pago o el uso de plataformas digitales que emplean
los consumidores o clientes, por esto se ha planteado realizar una encuesta para medir
el nivel de aceptacion y resultados importantes que la organizacion podria mejorar.
Para obtener el tamafio de la muestra se utilizé una formula estadistica que permitio

sacar el niUmero representativo de cada pregunta para obtener informacion.

La muestra establecida en el estudio esta en relacion con clientes que han
confirmado la compra y que no. EI nimero que se determina en esta investigacion es
de 900 personas que representa a la poblacién, las cuales fueron elegidas de forma

aleatoria entre nuestros clientes y la experiencia de compra.



Férmula establecida

Tabla 3 Descripcion de los elementos de la formula de la muestra.

Variable Descripcion
N Poblacion
Nivel de confianza
Probabilidad a favor
Probabilidad en contra
Error de estimacion
Tamafio de la muestra

S (ool o [N

Tabla 4 Aplicacion de la formula en el proyecto

Insertar

Parametro | Valor Nivel de confianza Zis
Universo o poblacion N 900 939?6 2% -

- - 70 i
Nivel de Confianza Z 1,645 08% 233
Participacion del mercado p 0,5 96% 2,05
No Participacion del mercado q 0,5 95% 1,96
o d 006 90% 1,645
Porcentaje de Error e , 80% 128
50% 0,674

N*Zi*p*q
_Ez*(N—l)-l-Zﬁf*;J*q

n

900*(1,645"2)*0,5*0,5
(0,06"2)*(900-1)+(1,645"2)*,05* 05

= 155,60

Aplicando la formula respectiva, se obtiene la siguiente muestra de 156, que es
el nimero de encuestas totales que se va a realizar y aplicar el instrumento de

investigacion



Muestreo Tipo. -

Simple

El muestreo aleatorio simple es un tipo de muestreo probabilistico en el
cual todos los elementos de la poblacion tienen la misma probabilidad de ser

seleccionados. (Grudemi, Editorial, 2019).

Ventajas

e Essencillo y de facil comprension para armar la muestra. (Grudemi, Editorial,

2019).

e Toma de forma equitativa la seleccion de las muestras a partir de una poblacion

(Grudemi, Editorial, 2019).

e En general, todos los individuos de la poblacién tienen iguales oportunidades

de ser seleccionados (Grudemi, Editorial, 2019).

e La poblacion es representativa, siendo el unico margen de error la suerte,

Ilamada error de muestreo (Grudemi, Editorial, 2019).

e Esel mejor método a la hora de explicar los resultados, ya que su seleccion es

aleatoria e imparcial (Grudemi, Editorial, 2019).

e Por la representatividad obtenida se pueden realizar generalizaciones con
respecto a la poblacién, a partir de los resultados de las muestras (Grudemi,

Editorial, 2019).


https://enciclopediaeconomica.com/muestreo-probabilistico/

Desventajas

e Se requiere de una lista completa de todos los miembros de la poblacion

(Grudemi, Editorial, 2019).

e Esta lista debe estar debidamente elaborada, completa y actualizada (Grudemi,

Editorial, 2019).

e En las poblaciones grandes es dificil disponer de los datos necesarios para este
tipo de muestreo, por lo que se recomienda utilizar otra técnica (Grudemi,

Editorial, 2019).

Presentacion grafica, analisis e interpretacion de resultados obtenidos

La poblacion que se encuestd es a un numero de 900 tipos de clientes, niUmero que
corresponde a un promedio mensual de clientes atendidos a nivel nacional, los mismos
que se eligieron de forma aleatoria simple para que todos tengan la misma oportunidad
de ser encuestados. Para conseguir el cumplimiento del objetivo principal de la
investigacion se formulo una encuesta dirigida a una muestra de 156 personas, a través
de un cuestionario aplicado de forma virtual y creado en “Google Forms” que contiene
7 preguntas formuladas acerca del estudio de los consumidores con relacion al uso y
compra de productos de lenceria de cama, el cual permitio la obtencion de resultados

de una manera aleatoria.

A continuacion, se presentan los resultados de cada pregunta mediante un

gréfico en columnas, en donde se detalla los porcentajes de la informacion obtenida.



Anélisis e interpretacion de resultados

¢Cuéndo elige un producto de lenceria de cama lo hace con base en?

Tabla 5 Opciones y porcentajes para desarrollar la pregunta 1.

Precio 16,224 | 10,40%

Calidad 132,132 | 84,70%

Renombre de la 7.644| 4.90%

empresa
156 | 100,00%

Figura 20 Representacion grafica en columnas pregunta 1 en barras.
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Precio Calidad Renombre de la empresa

¢Cuales son las razones por las que adquiere productos de lenceria de cama?

Tabla6 Opcionesy porcentajes para desarrollar la pregunta 2.

Moda 8,112 5,20%
Necesidad 106,236 68,10%
Higiene 33,54 21,50%
Comodidad 1,6224 1,04%
Venta 1,6224 1,04%
Sensualidad 1,6224 1,04%
Higiene 1,6224 1,04%
Cambio x desgaste, para regalar 1,6224 1,04%

156| 100,00%




Figura 21 Representacion grafica en columnas pregunta 2 en barras.
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¢Qué le motiva a la reposicion o de lenceria de cama?

Tabla 7 Opciones y porcentajes para desarrollar la pregunta 3.

Usar un producto nuevo 42,12| 27,00%

Renovar el aspecto fisico 74,724 | 47,90%

Moda (representacion de

personajes) 3,744  2,40%

Renombrar el aspecto fisico 35,412| 22,70%
156 100,00%

Figura 22 Representacion grafica en columnas pregunta 3 en barras.

180
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nuevo fisico (representacion de  aspecto fisico

personajes)

156



¢Cudl es la cantidad promedio que invierte en lenceria de cama?

Tabla 8 Opciones y porcentajes para desarrollar la pregunta 4.

20 a 60 dolares 79,404| 50,90%
60 a 100 délares 63,18| 40,50%
100 a 140 dolares 13,416| 8,60%
156 | 100,00%
Figura 23 Representacion grafica en columnas pregunta 4 en barras.
90 79.404
80
70 63.18
60
50
40
30
20 13.416
10
’ ]
20 a 60 dolares 60 a 100 ddlares 100 a 140 délares

¢CAmo acostumbra a pagar sus compras?

Tabla 9 Opciones y porcentajes para desarrollar la pregunta 5.

Efectivo

83,304

53,40%

Tarjeta

70,824

45,40%

Crédito personal

1,872

1,20%

156

100,00%

Figura 24 Representacion grafica en columnas pregunta 5 en barras.
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¢Cudles son los principales medios digitales por los cuales adquiere lenceria de cama?

Tabla 10 Opciones y porcentajes para desarrollar la pregunta 6.

Facebook 58,344| 37,40%
Canal de YouTube 2,496| 1,60%
Instagram 30,576| 19,60%
Transmisiones en vivo 8,112 5,20%
Publicidad de medios tradicionales 56,472| 36,20%

156 | 100,00%

Figura 25 Representacion grafica en columnas pregunta 6 en barras.
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¢Por qué medio te gustaria recibir informacion de nuestros productos?

Tabla 11 Opciones y porcentajes para desarrollar la pregunta 7.

Facebook 55,5636| 35,60%
Invitacion 21,06 13,50%
Correo Electronico 47,892 | 30,70%
Instagram 31,512| 20,20%

156| 100,00%




Figura 26 Representacion grafica en columnas pregunta 7 en barras.
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Sintesis del capitulo

El trabajo investigativo se realizo en la ciudad de Quito, en donde se analizé el entorno,
tanto de la competencia actual y clientes potenciales. Se aplico la metodologia
cuantitativa lo cual demostro resultados de los consumidores en la actualidad y saber
la situacién de la organizacion. Se aplico el sistema de muestreo simple el cual
garantiza que todos los individuos que componen la poblacién tienen la misma
oportunidad de ser incluidos en la muestra. El total de encuestas a realizar segun la
formula de la muestra es de 156. EIl tamafio de la muestra de la poblacion es de 900

clientes que se detalla en los registros de venta de la empresa.



CAPITULO I

PROPUESTA

Descripcion de la propuesta

Misién:

Somos una empresa textil que disefia, produce y comercializa prendas de lenceria de
cama de la méas alta calidad, de acuerdo con los gustos y tendencias del mercado,
logrando plena satisfaccion de nuestros clientes, contribuyendo al desarrollo

economico del pais.

Vision:

El lugar donde empiezan tus suefios.

Objetivo

Los objetivos que a continuacion se detallan son los que se ha planteado la organizacion
con el fin de tener una mejora continua en los diferentes procesos y estrategias que se

quiera implementar.

e Aplicar constancia y disciplina, para convertirnos en una de las marcas lideres

en el mercado nacional y del ramo.

e Superar a la competencia en visibilidad y ventas dentro del mercado on-line del

ramo nacional.



e Maximizar las ganancias.

e Responsabilidad social empresarial.

e Cambiar y aplicar estrategias de acuerdo con la vision.

ANALISIS INTERNO DE LA ORGANIZACION

Capacidad de atencion del cliente: La atencion es personalizada, en donde un
asesor comercial da seguimiento a los requerimientos, necesidades e inquietudes de los

clientes o consumidores.

Capacidad de cambio: La innovacion, variedad, moda y estrategias tomadas a

tiempo, han permitido que la organizacion tenga un crecimiento consecutivo.

Calidad en los productos: La alianza generada entre la organizacion y los
diferentes proveedores tanto de materia prima como de insumos, permiten ofrecer un
producto con calidad y garantia., obteniendo como resultado clientes o consumidores

de los diferentes canales de distribucion totalmente seguros de lo que utilizan u ofrecen.

Capacidad de ventas: Esta establecido un presupuesto mensual, lo cual
permite cumplir los objetivos planteados, emplear todos los insumos adquiridos y

activar a todas las diferentes areas tanto de produccion y logistica.



ANALISIS MACRO ENTORNO

Factores econdmicos

Inestabilidad econémica en donde los consumidores simplemente dejan de

comprar porque tienen menos dinero o son afectados por el desempleo.

Las tasas de interés, desempleo y de cambio de divisas, la confianza del

consumidor.

Nivel de precios de los productos, en el mercado.

Los costos de las materias primas para la produccion y los costos de los

servicios de transporte, logistica y mano de obra.

Disponibilidad de carreteras y rutas rapidas de transporte, para la logistica.

Poder de negociacion entre proveedores y productores

Aranceles y otras restricciones a la exportacion e importacion.

La globalizacion afecta el empleo, las grandes empresas migran a paises

subdesarrollados en busca de mano de obra barata

No es producto de primera necesidad.



Factores Socioculturales

Los consumidores son cada vez méas conscientes de la calidad de los productos, por lo
cual hay que tomar en cuenta el modo de vida de su demanda, el factor geografico,
la edad o el sexo del grupo de personas a las que se dirigen, la religion o la cultura que

préctica el demandante de su producto.

Las creencias y actitudes que afecten a la sociedad por nuevas tendencias de

productos.

e Preparar gente capaz de pensar y entender los principios basicos de la
tecnologia para que pueda desarrollar y aplicar nuevos procedimientos en todo

campo de trabajo.

e Enlaactualidad la sociedad esta dirigida por un gobierno socialista, que esta en
el cambio constante, los productos que no son de primera necesidad cada vez

se vuelven imprescindibles para el ser humano.

e EIl nivel de participacion de las redes sociales para la organizacion ha sido
sumamente positivo ya que ha permitido distribuir sus productos que no son de
primera necesidad a nivel nacional a bajo costo y logar su crecimiento en un

mercado competitivo.



Factores Politicos

e La inestabilidad politica hace que los consumidores reduzcan su consumo

produciendo una reduccion en las ventas y beneficios para la organizacion.

e También hace que las grandes compafiias nacionales e internacionales no
inviertan y transfieran sus organizaciones a paises estables, lo cual afecta, ya
que los costos financieros y mano de obra de nuestro pais son muy altos, lo que
resta competitividad y disminuye la rentabilidad en un mercado textil donde los

margenes de rentabilidad son minimos.

Factores Tecnoldgicos

e Dar a conocer las estrategias planteadas a la competencia

¢ Nuevas maquinarias que reducen la contaminacién ambiental.

e La continua actualizacion tecnologica permite que la organizacion sea

competitiva.

Competencia

Incremento de competidores a nivel nacional, talleres de confeccion con productos mas

baratos y de baja calidad.



ANALISIS MICRO ENTORNO

Proveedores

e De insumos se encuentran dentro del pais.

e De materias primas se encuentran dentro y fuera del pais.

Clientes/Mercado

La marca Cubrette Textiles para el Hogar confecciona todo tipo de producto que sea
utilizado para cualquier espacio del hogar, va dirigido a todo tipo de nivel de vida
adaptado a todas las edades. Lo cual permite abarcar cualquier segmento o nicho que

Se presente.

Factores Publicos

Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (1.E.S.S)

El constante monitoreo a los colaboradores de la organizacién que estén

debidamente afiliados

Servicio de Rentas Internas (S.R.1)

Que se declare el impuesto al valor agregado e impuesto a la renta.



Municipio de Quito

Monitorea que el area esté debidamente adecuada para ejercer sus diferentes

funciones.

Analisis FODA

Figura 27Estratégia FODA

El producto tiene varias presentaciones,
va dirigido a todo tipo de nivel de viday
abarca todas las edades

eDisefios exclusivos, con acabados
computarizados.

eConstante bisqueda de innovacion del
producto

eMaterias primas de calidad a bajo
costo.

eLogistica a nivel nacional
eCuenta con alternativas online y fisicas

D

Mala comunicacion empresarial

Poca vision comercial

No medir las inversiones
Mala reputacion.

Estar desactualizado.

eFalta de tecnologia
oCosto de mano de obra elevado

eDependencia de insumos importados

eFalta de puntos de venta fisico a
nivel nacional

@)

Nueva Tecnologia
El mercado textil esta creciendo
oGran aceptacion del producto
eVarios proveedores
eDiferentes canales de venta

e|ncremento de cartera de clientes a
nivel nacional por venta online

eAmpliacion de cartera de productos

A
Incremento de la competencia.
Situacion econémica del pais.
Nueva ley de exencion de impuestos.

El producto puede ser imitado y
presentado con nuestro logo

eLos cambios de moda pueden dafiar
la produccién de un afio

eContrabando

eConsumidores son mucho mas
exigentes en cuanto a calidad

el os clientes buscan convenientes
formas de pago




Tabla 12 Matriz FODA

Factores
Internos

Factores
Externos

Lista fortalezas

F1 El producto tiene varias
presentaciones, va dirigido a todo tipo
de nivel de vida y abarca todas las
edades

F2 Disefios exclusivos, con acabados
computarizados.

F3 Constante bisqueda de innovacion
del producto

F4 Materias primas de calidad a bajo
costo.

F5 Logistica a nivel nacional

F6 Cuenta con alternativas online y
fisicas

FA (Maxi-Mini)
F3:Al El innovar constantemente o
actualizar las diferentes colecciones
conjuntamente a un buen precio y
calidad, somos mas competitivos.
F6:A7 Los pagos los pueden realizar
mediante transferencia, tarjetas de
crédito mediante botén de pagos o en
efectivo por medio de las diferentes
plataformas digitales que empleamos,
acercandose a nuestro punto de fabrica
0 nos acercamos directamente a la
direccion indicada sin recargo

F5:A6 Se entrega un producto
confeccionado con las caracteristicas
ofrecidas en cualquier parte del pais sin
recargo alguno.

Lista de Debilidades

D1 Mala comunicacién empresarial

D2 Poca visién comercial

D3 No medir las inversiones

D4 Mala reputacion.

D5 Estar desactualizado.

D6 Falta de tecnologia

D7 Costo de mano de obra elevado

D8 Dependencia de insumos importados
D9 Falta de puntos de venta fisico a nivel
nacional

D10 -La empresa ain no dispone de
maquinaria para ciertos procesos de
produccion

DA (Mini-Mini)

D7:A2 El costo elevado afecta
directamente al precio del producto lo cual
no permite ser competitivos

D2:A4 Innovar constantemente lo cual
permite cambiar de tendencia y tomar
decisiones a tiempo




Desarrollo de la propuesta

Catalogo virtual

Es un medio publicitario de gran utilidad y un modelo de negocio, en donde el
comprador ve y compra los productos. Permiten describir, agregar caracteristicas e
incluir recomendaciones de los productos que queremos ofrecer. El acceso al catalogo
virtual seria permanente de una manera mas eficiente y réapido, permitiendo la
captacion de clientes potenciales y a su vez se obtendria informacion como los habitos
de consumo de los clientes y se identificaria los productos que se venden mayor o
menor cantidad obteniendo datos estadisticos que podran facilitar el analisis del

mercado Yy el disefio de estrategias para la toma de decisiones acertadas.

Los pedidos se los recibiria en linea y se habilitaria el pago mediante efectivo,
transferencia o con tarjeta de crédito. Al ser virtual existe una reduccidn de costos ya
que facilita su distribucion y la actualizacion cuando sea necesario, lo cual permitira
que los clientes estén actualizados, con respecto al precio, descuentos especiales y

promociones.

Catélogo Hogar

Contiene cobertores, cubrecamas, sabanas en todos los tamafios, dirigido a un pablico
adulto. Cada imagen contiene las caracteristicas de cada producto y el precio para

consumidor final.



Figura 28 Pdf Catalogo Hogar

[ 2022 CATALOGO HOGAR pdf

Catélogo Kids

Catélogo que va dirigido para nifios y jovenes, contiene cobertores, cubrecamas,
sabanas, toallas, salidas de bafio en todos los tamafios. Cada imagen contiene las

caracteristicas de cada producto y el precio para consumidor final.

Figura 29 Pdf Catalogo Kids
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Catalogo Dekora

Catalogo que contiene productos de decoracién como: cojines para diferentes espacios
del hogar, toallas y salidas de bafio. Productos que van dirigido a todo publico. Cada

imagen contiene las caracteristicas de cada producto y el precio para consumidor final.



Figura 30 Pdf Catélogo Dekora

[ CATALOGO DEKORA 2022.pdf

Whatsapp business
Es un servicio gratuito que también permite entender a los clientes, con caracteristicas
especificas, emite respuestas rapidas, se puede aplicar etiquetas para organizar

contactos, conversaciones y respuestas automatizadas.

Figura 31 Recepcio
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Con respecto a la logistica o distribucion de los productos, la organizacion

trabaja con diferentes transportes pesados, que permite que los mismos lleguen a las

manos de los consumidores de manera nitida, segura y a bajo costo, por todo el pais.

Instagram

Esta plataforma nos permite publicar varias fotos o videos de los diferentes productos

que se fabrica. Se coloca una descripcion de las caracteristicas de los productos, se

etiqueta la ubicacion y la cuenta, lo que facilita que la compra sea mas rapida y efectiva.

A través de esta plataforma el cliente puede comentar, colocar me gusta y compartir la

misma.

Figura 34 Segmentacion
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Figura 35 Seleccionar un objetivo
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E-commers

Estamos desarrollando nuestro e-commerce para llegar a los diferentes canales de
distribucion con facilidades de pago (tarjeta de crédito / transferencia) a nivel nacional,
Se categorizaré el acceso tanto para consumidores como mayoristas y distribuidores.

realizando una navegacion facil e intuitiva para las personas que accedan a la misma.

Esta plataforma permite que el cliente visualice todas las lineas de productos
que confeccionamos, en donde se identifican tanto por tamafio, disefio y edad. También
premia a nuestros diferentes tipos de clientes ya que por cada compra que realice,
acumulan puntos, los cuales pueden canjear por premios, productos o se aplica el valor

acumulado en compras futuras.

https://cubrette.com/

Figura 37 Ingresoa la plataforma
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https://cubrette.com/

Figura 38 Informacion de la empresa
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Figura 39 Seleccion y cantidad de producto

Toalla para bebé con capucha
Ledn

Precio Normal $20.80
) T —
Toalla para bebé co ucha Led
. //'M;ap .

— )

SKU: tost-bbb-age152 2 GetButton



Figura 40 Carrito de compra
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Figura 42 Ingreso de datos personales
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Facebook

Es un servicio de publicidad digital efectivo, personalizado, con multiples opciones de
segmentacion gue nos permite encontrar mas clientes sin limites geogréaficos, mediante
la cual crecemos paulatinamente a nivel nacional. En esta Plataforma digital contamos
con casi 60.000 seguidores. La informacion que nos brinda esta plataforma facilita la
atenciéon al cliente, ya que al fabricar mas de trescientos productos nos indica

puntualmente las necesidades y requerimientos de los clientes o consumidores.



https://www.facebook.com/CubretteQuito

Figura 43 Fanpage Facebook
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https://www.facebook.com/CubretteQuito

Figura 45 Enlazar el anuncio a WhatsApp Business
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Figura 47 Segmenta la publicacion al pablico objetivo
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Sintesis del capitulo

Todas las plataformas que nos permitan estar en contacto con el cliente y administrar
el negocio seran el equilibrio perfecto para lograr los objetivos que la organizacion se
ha planteado. Actualmente, con el crecimiento de las redes sociales y la cobertura de
internet hacia la poblacion, las empresas de productos y servicios se encuentran al
alcance del consumidor de manera rapida y muchas veces inducida por publicidad
pagada. Las redes sociales pueden llegar a ser una herramienta de marketing muy til
dada su amplia aceptacion por los consumidores, al ser una importante fuente de
informacion sobre los deseos del consumidor, asi como un eficaz medio de difusion de
la imagen de marca de las empresas (Hsu, 2022). Podemos utilizar activos digitales
como videos, fotos, animaciones que nos permite mostrar detalles que en otros canales
convencionales no seria posible. Permitiendonos medir, monitorear, y cambiar el

presupuesto dependiendo de los resultados parciales de las campanas.



CONCLUSIONES

Al implementar tecnologia que se adapte a las nuevas formas de comercializar los
productos que fabricamos incrementara la participacion de la marca a través de la
segmentacion y cobertura, ganando mercado y a su vez posicionar la marca en la mente

del consumidor.

El marketing digital es el responsable de generar rentabilidad a la organizacion,
con su evolucién e implementacion, permitira el posicionamiento de la marca en el

mercado y en la mente del consumidor.

El trabajo investigativo que se realizé en la ciudad de Quito permitié analizar
el entorno, tanto de la competencia actual y clientes potenciales. El total de encuestas
a realizar segun la férmula de la muestra es de 156. El tamafio de la muestra de la

poblacion es de 900 clientes que se detalla en los registros de venta de la empresa.

Todas las plataformas que permitan estar en contacto con el cliente y
administrar el negocio son el equilibrio perfecto para lograr los objetivos que la
organizacion se ha planteado. EI conocer clientes con sus gustos y necesidades
impulsara los productos que confeccionamos originando confianza y credibilidad,
logrando el posicionamiento de la empresa y la propagacion de la marca, facilitando
las ventas y el cierre de negocios con personas que estan al otro lado de la pantallay a

larga distancia.



Se ha implementado Facebook. E-commerce, Instagram, Whatsapp business y
el catdlogo virtual que han permitido el crecimiento paulatino y el posicionamiento de

marca a bajo costo con excelentes resultados para toda la organizacion.

RECOMENDACIONES

La implementacién de tecnologia juntamente con estrategias de planificacion permitira
anticiparnos a las estrategias de la competencia, medir el alcance de lo publicado tener
presencia en los diferentes tipos de plataformas digitales y llegar a nuevos clientes ya
que se partira de las necesidades del consumidor, demanda del mercado y de los

objetivos de la organizacion.

Al describir, agregar caracteristicas e incluir recomendaciones de los productos
que se va a ofrecer, permite mejorar la comunicacion entre el productor o fabricante,
distribuidores y minoristas ya que las ideas innovadoras que se implementen vy al
analizar la competencia, se logra obtener una mejor oferta del producto por parte del
productor hacia el vendedor final y a la vez facilita la busqueda de nuevos y mejores

canales de distribucién

Adaptar la metodologia cuantitativa, lo cual demuestra los resultados de las
preferencias, necesidades de los consumidores en la actualidad y la situacion de la
organizacion. Aplicar sistema de muestreo simple el cual garantiza que todos los
individuos que componen la poblacion tienen la misma oportunidad de ser incluidos

en la muestra.



Emplear activos digitales como videos, fotos, animaciones que permiten
mostrar detalles que en otros canales convencionales no seria posible con el fin de
medir, monitorear, y cambiar el presupuesto dependiendo de los resultados parciales

de las campanfias.
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ANEXOS

Figura 49 Patente
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| RAET 2 Razén Social
i
Declaraciones ' AUC:
Consulta de Obligaciones ~ »
Tipo de Contribuyente:
Impuesto al Juego )
e Nimero de RAET:

Inicio de Actividades Econdmicas:

Correo electronico:

Recuerde:

RODRIGUEZ VELASCO MARIA FERNANDA
1712203858001

No Obligado a llevar Contabilidad

499349

20009/2016

contabilidad@sandovaltextiles.com

Estimadalo coniribuyente, antes de Iniciar 2 declaracion en linea por favor regisrar fa informacin obligatoria en la Opcion RAET (Actualizacion de dalos) & Impuesto al Juego

Figura 50 Preguntas del cuestionario

*Lea atentamente cada pregunta y conteste con veracidad
que usted considere correcta

Escoge el Género:

163 respuestas

*Escoger la opcion

Q Copiar

@ Masculino
@ Femenino



Figura 51 Preguntas generales

Edad del encuestado @ Copiar

163 respuestas

@ Entre 25-35
@ Entre 36 -45
@ Entre 46 -55
@® Entre 55-70

Figura 52 Pregunta 1

1. ¢Cuando elige un producto de lenceria de cama lo hace con base en? @ Copiar

163 respuestas

@ Precio
@ Calidad
@ Renombre de |a empresa

Figura 53 Pregunta 2

2. ;Cuales son las razones por las que adquiere los productos de lenceria de cama? LD Copiar

163 respuestas

® Moda

@ Necesidad

@ Higiene

@ Comodidad

@ Gusto

@ Obsequio

@ Higiene

@ Cambio x desgaste, para regalar

(178 4



Figura 54 Pregunta 3

3. ;Que le motiva a la reposicion o de lenceria de cama? @ Copiar

@ Usar un producto nuevo
@ Renovar el aspecto fisico
@ Moda (representacion de personajes)
@ Renombrar el aspecto fisico
47,9%

163 respuestas

Figura 55 Pregunta 4

4. ;Cual es la cantidad promedio que invierte en lenceria de cama? LD Copiar

163 respuestas

@ 20 260 dolares
@ 60 a 100 dolares
@ 100 a 140 dolares

Figura 56 Pregunta 5

5 ;Como acostumbra a pagar sus compras? LD Copiar

163 respuestas

@ Efectivo
@ Tarjeta
@ Crédito Personal




Figura 57 Pregunta 6

6 ;Cuales son los principales medios digitales por los cuales adquiere lenceria de I_D Copiar
cama?

163 respuestas

@ Facebook

@ Canal de You tube

@ Instagram

@ Transmisiones en vivo

@ Fublicidad de medios tradicionales

&

7. i Por qué medio te gustaria recibir informacion de nuestros productos? LD Copiar

Figura 58 Pregunta 7

163 respuestas

@ Facebook
@ Invitacion
@ Correo electrénico
@ Instagram
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