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Resumen

Sastreria Tradicion Petenera es una empresa innovadora, con iniciativa, formal, con
responsabilidad social y de servicios profesionales con la cual se benefician principalmente todas
las instituciones publicas o privadas del departamento de Petén. Debido a que existen pocas en el
area es realmente indispensable para suplir con las necesidades que se presentan, siempre y

cuando ofrezca un servicio de calidad, responsabilidad y entrega a tiempo.

La ventaja que mantiene este tipo de empresa es que ofrece la confeccion y alquiler de trajes
formales, escolares y regionales. Aspectos que no ha sido explotado por la competencia, ya que
esta busca asociarse con centros educativos para asegurar una mejor ventaja competitiva. Esta
como cualquier otra empresa tiene sus pros y contras por lo que se debe tener la capacidad de
atencion, cumpliendo las necesidades y exigencias de los clientes, definiéndola como

competidora en el mercado de la localidad.

Para mantener el nicho de mercado los competidores fuertes son innovadores o desarrollan
estrategias que muestran al cliente la calidad de los productos y servicios que se ofrecen, sin
olvidar que su localizacion estratégica constituye una demanda a diario, incrementando el aspecto

comercial de la empresa.

Sastreria Tradicion Petenera tiene el firme propdsito de posicionarse dentro de los estandares
requeridos para estar a la disponibilidad del mercado del departamento de Petén y ofrecer la
elaboracion de prendas con profesionalismo, responsabilidad, y garantia en el servicio. A la vez
debe tener a su disposicion la manera de mitigar las dificultades encontradas con las estrategias

propuestas, para brindar un mejor servicio al cliente.



Introduccion

Sastreria Tradicion Petenera fue fundada en enero de 2012, es una empresa legalmente
establecida en las entidades pertinentes del pais, creada bajo el concepto de comercializaciéon de
trajes formales, escolares y regionales. A la vez ofrece el alquiler de los trajes regionales y
formales. Para el fortalecimiento de este aspecto se ha tomado como objeto de estudio de la

investigacion a esta empresa, descritos de la siguiente manera:

El primer capitulo se encuentra integrado por los antecedentes de la empresa, el planteamiento de
la problematica que consiste basicamente en la falta de estrategias competitivas, justificacion,
objetivos generales y especificos, alcances y limites que nos indican qué esperar y los aspectos

que se pueden lograr.

El segundo capitulo contiene el marco teérico que engloba elementos conceptuales para una

mejor comprension del contenido.

El Tercer capitulo describe la metodologia aplicada para recoleccion de informacion, el tipo de
investigacion utilizada, el objeto que se estudié para determinar las dificultades existentes, los

instrumentos utilizados, el procedimiento que se siguiod y los aportes que se dejara.

El cuarto capitulo presenta los resultados y el analisis de la investigacién por medio de graficas,
asi mismo el analisis de resultados de los aspectos evaluados, relacionados al area administrativa,
mercadoldgica y financiera. A su vez abarca la propuesta para la solucidn de la problematica y la
viabilidad de su aplicacion. Se finaliza con las conclusiones, recomendaciones, bibliografias y

anexos de la investigacion.

Todos estos aspectos mencionados se especifican detalladamente a continuacion en este

documento.



Capitulo 1
Marco Conceptual
1.1 Antecedentes

La Sastreria “Tradicion Petenera” es una empresa que se dedica a la confeccion de trajes de todo
tipo, con sus especialidades en uniformes y trajes regionales, contando también con el alquiler de

los mismos.

Fue constituida el 01 de Enero del 2012 como empresa individual, con un capital de
financiamiento de Q 150,000.00 a través del Banco de Desarrollo Rural - BANRURAL. El cual
ya fue solventado y actualmente opera con el capital que ha generado de sus ganancias.

Esta legalmente inscrita ante el Registro Mercantil, la Superintendencia de Administracion
Tributaria —SAT- bajo el régimen general y sujeto a pago trimestral. Inscrita ante el Instituto
Guatemalteco de Seguridad Social —IGSS- y el Ministerio de Trabajo. Cuenta con su respectivo
libro de quejas otorgado por la Direccion de Atenciéon al Consumidor -DIACO- y emite sus

respectivas facturas, de acuerdo a las leyes tributarias.

La empresa opera en la Calle Principal de Santa Elena, Flores, Petén en la 4ta. Calle 6- 76 zona
1, cuenta con parqueo exclusivo y estd identificada con el logotipo que la distingue por
excelencia. Su ambiente es pacifico y creativo, cuenta con area de produccion, un area de
exhibicion de sus trajes para alquiler y un pequefio espacio para oficina en el que se les brinda
informacién a los visitantes. La mision, objetivos, metas y valores de la empresa estan bien
definidos de acuerdo a los logros que se pretenden alcanzar y que sus empleados se identifiquen

con ellos para incrementar los indices de rentabilidad.



Se identifica con el siguiente logotipo:

Grafica No. 1 Logotipo

Fuente: elaboracion propia

Los colores del logotipo: el marco color canela representa la tierra bendita del departamento, el
fondo tipo colorido refleja la vestimenta que engalana a la belleza de la mujer Petenera,

tradiciones, costumbres y cultura que la identifican de otros paises.

Con este logotipo la empresa se identifica en el mercado, logrando su reconocimiento por su
valor folklérico y porque enmarca en ella la importancia y valores de esta “Tierra bendita de los

mayas”.

Su slogan: “El autentico folklor de mi tierra”

Visién

“Ser una empresa altamente eficiente y proactiva, con un posicionamiento sélido en el mercado
de confecciones, a nivel nacional, teniendo en cuenta un marco adecuado de responsabilidad
social y brindando siempre un servicio de calidad y de excelente atencién al cliente;
contribuyendo al rescate de las costumbres y tradiciones peteneras a través de la confeccion y

exposicion de los trajes representativos de los municipios del departamento de Petén”.



Mision

“Ser una empresa comercializadora de servicio de confeccion que contribuye a mejorar la imagen
de empresas, escuelas, colegios y entidades publicas; caracterizada por la eficiencia,
profesionalismo, cumplimiento oportuno y una excelente atencion al cliente, y por su
contribucion al rescate de la riqueza cultural-tradicional del departamento de Petén, por medio de
la elaboracidon y alquiler de los trajes tipicos representativos de los municipios del departamento

de Petén”.

Valores
La empresa Tradicion Petenera busca que los servicios que se presten se encaminen a base de
valores, facilitando la convivencia unos con otros y se establezca una mejor comunicacion dentro

del circulo de trabajadores y de la empresa hacia sus clientes.

A continuacion se desglosan una serie de valores a los cuales se regird la Sastreria Tradicion

Petenera para realizar un trabajo efectivo y eficaz.

— Compromiso: Los empleados deben cumplir con lo encargado, sin excusa alguna, haciéndolo
de la mejor manera posible.

— Puntualidad: Se deberd cumplir con lo encomendado justo a tiempo y se deberé entregar en
la fecha prevista, para evitar disgustos con el cliente.

— Responsabilidad: al momento de adquirir el compromiso de elaboracion o alquiler de un
traje se debera hacer con responsabilidad, ejecutarlo de la mejor manera en base al disefio y
entregarlo en el tiempo que se dispuso. Por parte del cliente deberad realizar el pago al
momento de entregar el trabajo de lo contrario no se realizard ningun trato.

— Honradez: Existencia de confianza entre el jefe y los empleados en las relaciones labores.
También por parte del cliente, al momento de regresar el traje al negocio cuando se trate de
alquiler.

— Creatividad: Para este tipo de producto la empresa debe contar con personal altamente
creativo y profesional que faciliten el trabajo, con disefio original, que le den forma y vida al

traje a través de los colores de manera que sea realista y se logre un acabado excelente.



— Confiabilidad: EI cliente podra estar seguro que la empresa cumplira con sus compromisos
en términos de calidad y tiempo.
Respeto: Que exista respeto entre los colaboradores de la empresa y en especial hacia los

cliente.

1.2 Planteamiento del problema

Las empresas no pueden permanecer estaticas debido a los constantes cambios, es por ello que se
necesitan afinar las debilidades encontradas en la evaluacion integral realizada a Sastreria
Tradicion Petenera para su fortalecimiento. Se pudo diagnosticar que carece de un plan de
mercadeo lo cual la limita contar con estrategias que contribuyan a mejorar y optimizar el
servicio y que, ademas le permita agenciarse de otros segmentos de mercado, de acuerdo a sus

objetivos, para hacer contactos con otros municipios o instituciones.

La empresa no tiene definidas estrategias para aprovechar la demanda del mercado. Ademas, no
ha previsto la manera de contrarrestar la participacion de la competencia, ni como solventar
posibles errores. Todo esto causa, que la organizacion no se encuentre preparada para la entrada
de una nueva competencia y desconozcan como aprovechar al méaximo sus fortalezas para
alcanzar mas cuotas del mercado. Esto impide lograr un desarrollo fuerte y el logro de sus

objetivos.

Ademas es necesario que la estructura organizacional de la empresa defina sus lineas de mando
para que la responsabilidad sea compartida entre los miembros de la organizacion, evitando de
esta manera un sobrecargo de trabajo al directivo, que es quién debe promover un trabajo en
equipo, motivando al personal para que suman esfuerzos, logrando con ello el mejoramiento de la

empresa.

El esbozo de los factores enunciados, inducen al planteamiento de la problematica existente y la
importancia que conlleva la definicion, analisis y comprension del mismo, planteando la
siguiente pregunta: ¢Constituye la elaboracion de un disefio de estrategias, las herramientas
necesarias para lograr el posicionamiento e incremento de las ventas en la Sastreria Tradicion

Petenera?



1.3 Justificacién

Previendo necesario contar con herramientas bien estructuradas que definan el rumbo de la
empresa, el entorno en que se desenvuelve, cumplir con las exigencias del publico que cada vez
son mas exigentes y lograr el posicionamiento de la empresa en el mercado; es necesario realizar
constantes analisis sobre las condiciones en las que esta trabajando la empresa, para redisefiar
estrategias a manera que sus servicios o productos se vayan optimizando y puedan cumplir tanto
con sus objetivos, como con la demanda establecida, a manera de lograr rentabilidad para la

empresa.

En base a las evaluaciones que se le aplique a la empresa, esta podra contar con un panorama mas
amplio del ambiente tanto interno como externo en el que se desenvuelve, detectar aquellas fallas
que detienen su crecimiento, tanto, econémicos, administrativos, financieros y mercadolégicos;

de esta manera determinar posibles soluciones que aplaquen las debilidades y amenazas.

Por ello, es de importancia disefiar estrategias de promocion para la empresa, ya que constituye
grandes ventajas que ayudan a definir el rumbo a donde se quiere dirigir la empresa y las
estrategias que ayuden a la empresa a encaminarse hacia la consecucion de sus metas. Pero es
imprescindible mencionar que todo plan o realizacion de las actividades dentro de la empresa,
resulta exitoso, si se cuenta con el personal idéneo y comprometido que contribuyan al alcance de
las metas y objetivos trazados. Si bien es cierto, que el personal de una empresa, es el motor
principal, que da vida y realce a la misma y que si estos no se encuentran identificados con ella,
habra deficiencias o dificultades en el crecimiento y desarrollo de la misma. Por lo que tendra que
armar estrategias que le ayuden a obtener contacto con diferentes nichos de mercado para que sea
reconocida y expanda sus horizontes. Con esto lograran mejores resultados para la empresa, un

mejor desemperio, el fortalecimiento de sus diferentes areas y su rentabilidad.



1.40bjetivos
1.4.1 Objetivo General

Disefar estrategias que logren el posicionamiento en el mercado; proporcionando una ventaja

competitiva que le facilite expandirse a mas mercados.

1.4.2 Objetivos Especificos

e Establecer contacto con entidades publicas o privadas del departamento para lograr una
ventaja competitiva e incremento de la demanda.

e Proponer la introduccion de la marca a traves de la incorporacion de nuevos servicios,
que complementen los ya existentes.

e Estimar el costo especifico y global de la inversion, para la implementacion de la

propuesta de mejoramiento.

1.5Alcances y limites
1.5.1 Alcances

Profundizar en cada una de las areas que conforman la organizacion evaluada, a fin de
fundamentar la probleméatica y reconvertir el desconocimiento de las herramientas
administrativas en la adquisicién de nuevas metodologias, que contribuya a la aplicacion de
nuevas tendencias, la reestructuracion y fijacién de nuevos procesos de control de calidad. A la
vez establecer la importancia de elaborar estrategias que contribuya a la fijacion de metas, su
actuacion en el mercado, su posicionamiento y afianzamiento de nuevas estrategias que logren el

fortalecimiento y eficiencia de la Sastreria.

Se determind a través de esta investigacion la importancia de realizar una evaluacién integral,
para detectar las areas en las que existente deficiencias y poder solventarlas por medio de
modificaciones en el sistema, de esta manera, la empresa tendrd& mayores probabilidades de

sobrevivencia.



1.5.2 Limites

Uno de los factores que han incidido en gran manera al buen desarrollo de la investigacion, es el
factor tiempo, en virtud que no obstante el interés de realizar una investigacion de grandes
proporciones, no se ha logrado en su totalidad, por lo limitado del tiempo disponible para acudir a

otras fuentes que aporten mayor informacion para su analisis.

La falta de interés por parte de las personas entrevistadas, que no proporcionan todos los datos
necesarios para obtener mejores resultados. Otras de las limitaciones encontradas es el factor
econdmico, la falta de disponibilidad monetaria, limita al investigador la realizacion de un trabajo

con mayores fundamentos y perspectivas.



Capitulo 2

Marco Tedrico

2.1Factores administrativos

2.1.1 Proceso administrativo

“Un proceso es el conjunto de pasos o etapas necesarias para llevar a cabo una actividad. El
proceso administrativo en su concepcién mas sencilla se puede definir como, el conjunto de fases
sucesivas a través de las cuales se efectla la Administracion, las cuales se interrelacionan y

forman un Proceso Integral que llevaran a la Empresa a su optimizacién. (Lourdes Munch, 1998)

El proceso administrativo esta formado por:

a) Planeacion: “Los planes de acciéon una vez establecidos, sefialan el proposito de la
empresa, establecen el curso a seguir y el proceso en el cual un ejecutivo disminuye la
necesidad de tomar desiciones rutinarias” (Lazzaro, 1995)

b) Organizacidn: “La organizacion es el resultado de coordinar, disponer y ordenar los
recursos disponibles (humanos, financieros, fisicos y otros) y las actividades necesarias,
de tal manera, que se logren los fines propuestos”. (Simon, 2005)

c) Direccion: Segin Joel J. Lerner y H.A. Baker “Consiste en dirigir las operaciones
mediante la cooperacién del esfuerzo de los subordinados, para obtener altos niveles de
productividad mediante la motivacion y la supervision”.

d) Control: Para Henry Fayol: “El control consiste en verificar si todo ocurre de

conformidad con el plan adoptado, con las instrucciones emitidas y con los principios

establecidos”.

2.1.2 Sastreria

Segun el Diccionario de la Lengua Espafola “Sastreria es un establecimiento donde se cosen,

arreglan o venden trajes para damas, caballeros y nifios”.


http://es.wikipedia.org/wiki/Proceso

2.1.3 Tradicion

“Tradicion es cada uno de aquellos acervos que una poblacion considera dignos de constituirse
como una parte integral de sus usos y costumbres. También se emplea la alocucion tradicion
popular para aludir a los valores, creencias, costumbresy formas de expresion artistica
caracteristicos de una comunidad, en especial a aquellos que se transmiten por via oral”.

(es.wikipedia.org)

2.2 Factores de Marketing
2.2.1 Plan de Marketing

“Un Plan de promociones, mercadeo o marketing (Plan de Marketing) es un documento escrito
que detalla las acciones necesarias para alcanzar un objetivo especifico de mercado. Puede ser
para un bien o servicio, una marca o una gama de producto. También puede hacerse para toda la

actividad de una empresa”. (es.wikipedia.org).

2.2.2 Estrategias

A través de la formulacién de estrategias se tienen las pautas a seguir para desarrollar lo que se ha
propuesto y la forma de actuar en el mercado o antes las posibles competencias. “Principios y
rutas fundamentales que orientaran el proceso administrativo para alcanzar los objetivos a los que

se desea llegar”. (es.wikipedia.org).

2.2.3 Mezcla de mercadotecnia

“Se denomina mezcla de mercadotecnia a las herramientas o variables de las que dispone el
responsable de la mercadotecnia para cumplir con los objetivos de la compaiiia” (E. J. McCarthy)
Los elementos que inciden en esta mezcla son:

a) Producto: “Es todo aquello tangible o intangible (bien o servicio) que se ofrece a un

mercado para su adquisicion, uso 0 consumo, y que puede satisfacer una necesidad o un
deseo”. (E.J. McCarthy)


http://es.wikipedia.org/wiki/Poblaci%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/wiki/Usos_y_costumbres
http://es.wikipedia.org/wiki/Valor_(axiolog%C3%ADa)
http://es.wikipedia.org/wiki/Creencia
http://es.wikipedia.org/wiki/Costumbres
http://es.wikipedia.org/wiki/Producto_(marketing)
http://es.wikipedia.org/wiki/Servicio
http://es.wikipedia.org/wiki/Marca
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Gama_de_producto&action=edit&redlink=1
http://es.wikipedia.org/wiki/Mercadotecnia

b)

d)

Precio: “Monto de intercambio asociado a la transaccion, debe tener su origen en la
cuantificacion de los beneficios que el producto significa para el mercado, y lo que esté
dispuesto a pagar por esos beneficios”. (E. J. McCarthy)

Distribucién: Por medio de este elemento se determina el lugar o ubicacion en el cual
estara situada la empresa para la distribucion de sus productos o servicios y la manera de
cOmo van a ser distribuidos.“Se define donde comercializar el producto o el servicio que Se le
ofrece al mercado”. (E. J. McCarthy)

Promocidn: “Todas las funciones realizadas para que el mercado se entere de la existencia

del producto”.  (E. J. McCarthy).

2.3 Factores legales

2.3.2 Superintendencia de Administracion Tributaria

Registro de la empresa a la Superintendencia de Administracion Tributaria-SAT (Cddigo
Tributéario art.112 num. 1, literal b, y 120).

Para inscripcion del contribuyente y responsable debe:

Presentar en cualquier Oficina o Agencia Tributaria del pais:

Formulario SAT-15 con los datos que se le piden: Original del documento de identificacion
(Cédula de Vecindad, DPI o Pasaporte, en caso de ser extranjero), original y fotocopia simple
de la dltima factura por servicios recibidos de energia eléctrica, agua potable o teléfono (linea
fija), para comprobar el domicilio fiscal indicado en el formulario SAT-15.

La empresa se encuentra inscrita bajo el Regimen Opcional Simplificado Sobre Ingresos de
Actividades Lucrativas, segun la ley de actualizacion tributaria Decreto 10-2012 en el articulo
43, los contribuyentes que se inscriban bajo este régimen deben determinar su renta
imponible deduciendo las rentas brutas las rentas extensas.

El Impuesto Sobre la Renta —ISR- define que el pago mensual se realice por medio del
Formulario SAT-1249 ISR.
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A dicha declaracion se acompafiara un anexo que para el efecto pondré a disposicion la
Administracion Tributaria, en el que se detalle las facturas emitidas, las retenciones que le
fueron practicadas, el nombre y numero de Identificacion Tributaria del cliente, el monto
facturado.”

Catalogacion como contribuyente del Impuesto al Valor Agregado-IVA- Formulario 22-38,
Impuesto al Valor Agregado. Régimen Opcional Simplificado.

Gestion para la habilitacion de libros contables. Formulario SAT —-No0.0052. Ley de

Actualizacion Tributaria Decreto 10-2012 Art. 53 Libros y registros.

Acreditacion de imprenta Formulario SAT 1622,

2.3.3 Ministerio de Trabajo

El Cddigo de Trabajo, Decreto No. 1441 del Congreso de la Republica, es la ley que tiene como

objeto regular los derechos y obligaciones de patronos y trabajadores con ocasion de una relacién

laboral.

Salario Minimo para afio 2014: Para los sectores agricolas y no agricolas el sueldo

ascendera a Q71.40 diarios (Q8.93 por hora) Este afio, Q68.00, siempre en jornada ordinaria
diurna o lo proporcional para la mixta o la nocturna. En la actividad exportadora y de
maquilla serd de Q65.63 al dia (Q8.20 la hora).

Bonificacion Mensual Laboral por Ley: Decreto No0.37-2001. El Congreso de la
Republica de Guatemala: Art. 1. Se crea a favor de todos los trabajadores del sector privado

del pais, cualquiera que sea la actividad en se desempefien, una bonificacion incentivo de

doscientos cincuenta quetzales (Q.250.00)

Bono 14: Decreto No. 42-92, Congreso de la RepuUblica de Guatemala: Art.1. Se establece
con caracter de prestacion laboral obligatoria para todo patrono, tanto del sector privado
como del sector publico, el pago a sus trabajadores de una bonificacion anual equivalente a

un salario o sueldo ordinario que devengue el trabajador.

! Registro de una empresa en la SAT. Recuperado 08/11/2013 en: http://www. portal.sat.gob.gt
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Aguinaldo: Decreto 76-78. Ley Reguladora de la Prestacion del Aguinaldo para los
Trabajadores del Sector Privado: Art. 1 Todo patrono queda obligado a otorgar a sus
trabajadores anualmente en concepto de aguinaldo, el equivalente al cien por ciento del

sueldo o salario ordinario mensual que éstos devenguen por un afio de servicios continuos?.

2.3.3 Instituto Guatemalteco de Seguridad Social —1GSS

Decreto 295 Capitulo 11l en su Art. 27 indica que: Todo él que sean parte activa del proceso de

produccion de articulos o servicios, estan obligados a contribuir al sostenimiento del régimen de

Seguridad. Para cumplir se debe:

Entregar lleno el Formulario DRPT-001.

Presentar listado de empleados

Fotocopia de Documento de Identificacion DPI del Gestor
Fotocopia de Patente de Comercio

Fotocopia del Numero de Identificacién Tributaria — NIT.

Contribuciones al Instituto Guatemalteco de Seguridad Social (IGSS):

a) Por parte de los empleadores se contribuye con un doce punto sesenta y siete por ciento
(12.67%), excepto el aguinaldo. Dicho porcentaje se encuentra conformado por el diez
punto sesenta y siete por ciento (10.67%) como contribucién al IGSS,

b) uno por ciento (1%) como contribucion al Instituto de Recreacion de los Trabajadores
(IRTRA) y

¢) uno por ciento (1%) como contribucion al Instituto Técnico de Capacitacion (INTECAPS,

2 Salario minimo y prestaciones laborales en Guatemala. Recuperado 08/11/2013 en: http:// www.guatemala.gob.gt

3 Registro de la empresa en el Instituto Guatemalteco de Seguridad Social. Recuperado 08/11/2013 en:

http://www.institutoguatemaltecodeseguridadsocial.com
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Capitulo 3
Marco Metodoldgico

3.1 Metodologia

La medologia empleada en esta investigacion, por su facilidad de recabar informacion, es la
evaluativa porque se distingue de las tradicionales tomando una forma de aplicacién mas que la
comprobacion de una hipoétesis, aunque posee la caracteristica que permite utilizarla para resolver
determinado problema planteado, no obstante su relacion mas intima esta en el cumplimiento de

los objetivos de un tema en particular.

Se opt6é por hacer uso de la metodologia enunciada, en virtud que para la obtencion de la
informacion se ha acudido no solamente a la observacion y a la indagacion sino a la investigacion
por medio de encuestas y entrevistas. Todo esto con miras a dar a conocer la situacion actual de
desempefio de las sastreria, la manera en que son percibidas por la poblacion y que mejoras se

pueden implementar para mejorar la calidad del servicio que prestan.

3.1.1 Tipo de investigacion

Para este tipo de proyecto, se utilizé la investigacion descriptiva, cuantitativa e investigacion de
campo. En la investigacion descriptiva se analiz6 cada uno de los componentes de la
organizacion, de forma detallada y especificada para determinar el area donde se presentan mas
deficiencias y donde se debe de aplicar controles de calidad, para mejorar la situaciéon de la
empresa. Se utiliza la investigacion cuantitativa porque se requiere que los datos sean medibles
para obtener un mejor analisis e interpretacion de los resultados y dar una soluciéon a la

problematica.
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La investigacion de campo es crucial para la obtencion de informacién, ya que ayuda a
diagnosticar aquellas situaciones o problemas que repercuten en un determinado contexto, los
cuales ameritan una solucién radical para un mejor funcionamiento. Ademas este tipo de
investigacion permite al investigador convivir con las personas o fuentes consultadas de cuales

podré obtener los datos més relevantes para ser analizados y enriquecer su resultado.

3.1.2 Sujetos de la Investigacion

Para el desarrollo de la investigacion fue participe Sastreria Tradicion Petenera, el gerente, los
colaboradores y su mercado potencial. En cuanto a la determinacion de su mercado objetivo, se
acudi6 al Ministerio de Educacion para tener un dato mas exacto de la cantidad de colegios con
que cuenta la regién de Petén, pues este constituye el segmento de mercado a la cual se quiere

dirigir la empresa.

3.1.3 Pablacion y Muestra

Para determinar la muestra del presente estudio se inici6 con una poblacion finita aproximada de
200 colegios establecidos en la regidn de Petén para el afio 2013, los cuales se deben visitar para
poder encuestar a los Directores y recabar informacion que pueda sustentar la investigacion. De
esta informacion se procede a realizar el calculo respectivo por medio del Muestreo Aleatorio

Simple (MAS) de Hernandez Sampieri.
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Formula: Cuadro No. 1 Variables

Donde:
n=__ N n = tamafio de la muestra ~ ?
N (d?) +1 d2 = Margen de error 5%

n= 200 +1 (0.05)

200 (0.05 x 0.05) N = Poblacién 200
n=__ 200 +1 1 = Varianza

200 (0.0025)
n=200 x 0.0025=05+1=15 Fuente: Metodologia de la Investigacion
n= %: 133.33 = 133 muestra.

NOTA: De los 133 colegios que se deben visitar para encuestar a los Directores, solo se tomaran
en cuenta a 100, debido a las limitantes de esta investigacion como lo son: el factor tiempo y
econdémico, ya que para esto se incurren en gastos de viaticos por la distancia entre cada

municipio.

3.1.4 Instrumentos

Para la recopilacion de la informacién se utilizaron cédulas, de las cuales podemos categorizar
como las primordiales la de observacién y la de entrevista, en las que qued6é plasmada la
situacion de la organizacion de manera detallada, a efecto de hacer uso de ellas al momento de

aplicarse la evaluacion.

A la vez se elabor6 un cuestionario como parte de la encuesta dirigida al mercado objetivo de la
empresa, siendo este un instrumento observacional en el cual se obtuvieron datos como el nivel
de la competencia y la oportunidad que tiene la sastreria de poder posicionarse en el mercado, por
medio de un cuestionario pre disefiado, sin modificar, ni controlar el proceso observado. En base
a este instrumento la sastreria Tradicion Petenera pudo evaluar la situacion de la competencia en
el mercado, sus fortalezas, debilidades y las oportunidades que podria aprovechar para trascender

dentro del mercado textil.
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3.1.5 Procedimiento

Para el desarrollo de esta investigacion se efectuaron una serie de pasos para determinar la

forma correcta de establecer factores estratégicos competitivos de la empresa, darlos a conocer y

ser tomados en cuenta para lograr un mejor posicionamiento dentro del mercado e incrementar

sus ingresos. Estos pasos son los siguientes:

Se realiz6 una investigacion descriptiva a través del método de observacion, de forma
detallada y minuciosa lo que permitio contar con un mejor panorama de la empresa.

Se establecen los sujetos involucrados en este estudio como lo son la empresa en si, sus
colaboradores y su mercado objetivo, quienes fueron fuente importante para recabar
informacién y fortalecer el informe.

Se realizaron entrevistas al gerente y colaboradores de la empresa, con el fin de conocer
mejor la situacion externa e interna de la empresa.

Se elabord un cuestionario como parte de la encuesta, con el objetivo de captar
informacion mas precisa y que fundamentara la investigacion.

Se visitaron Centros Educativo de la region de Petén para encuestar a los Directores y de
esta manera recolectar datos que afinen la investigacion.

Se procedié a la tabulacidon y analisis de datos por medio del programa de Microsoft
Office Excell, para llegar a una idea aceptable de los resultados obtenidos.

Por consiguiente se establecen conclusiones obtenidas de la investigacion las cuales dan
las pautas de la situacion actual de la sastreria

Se establecen estrategias 0 acciones que se podria implementar para lograr mejoras en la

empresa.
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3.1.6 Aporte esperado

A la Empresa

A la empresa Sastreria “Tradicion Petenera”, como beneficio para conocer de una manera mas
detallada la situacion en la cual se encuentra laborando, que de esta manera se pueda rectificar
aquellos errores que impiden que esta se fortifique y que detienen su desarrollo y su expansion

hacia nuevos segmentos de mercado.

A la Universidad

Proporcionar un documento de referencia para los estudiantes de la Universidad Panamericana
para futuras investigaciones, la cual constituya una fuente de informacion en el cual se recolecten

datos sustanciosos que fortifique su estudio y con ello enriqueciendo su biblioteca fisica y virtual.

Al pais
Seré de beneficio a futuros profesionales y personas interesadas en el tema para contribuir al
desarrollo mercadoldgico de las empresas Yy, especialmente para fortalecer los negocios del sector

textil en el pais y asi lograr un mejor desarrollo para Guatemala.
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Capitulo 4

Marco Operativo

4.1 Resultados y analisis de la investigacion

Los resultados obtenidos en base a la investigacion realizada, se recopilaron a través de un
cuestionario dirigido al mercado objetivo de la sastreria para determinar aquellos aspectos que

contribuirian a lograr mejoras y el fortalecimiento de la misma ante la competencia.

4.1.1 Trabajo de Campo
Se baso en la realizacion de la encuesta dirigida a los directores de colegios de los 14 municipios

de Petén, para lo cual se visitaron 100 centros educativos de la region.

4.1.2 Tabulacién

La informacion recopilada se contabilizé utilizando una hoja de célculo del programa de
Microsoft Excell; posteriormente se elaboraron graficas para visualizar e interpretar de mejor

forma la informacidn recabada.
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4.1.3 Resultados de la investigacion

1. ¢Cuantas sastrerias aproximadamente conoce en el area?

Cuadro No. 2 Porcentaje de sastrerias ubicadas en Petén

TOTAL Forcentaje
e -2 10 14
e 3-5 5 55%a
Die & o mas 25 25%
1= 10024

Fuente: elaboracidn propia

Grafica No. 2 Cantidad de sastrerias ubicadas en Petén

De &4 mas

De 3-5

Il Porcentaje

Fuente: elaboracion propia

Interpretacion:
La gréfica indica que actualmente existe de 3 a 5 sastrerias ubicadas en distintas areas de Petén,

lo que constituye una fuerte competencia de la cual debe diferenciar Sastreria Tradicion Petenera.
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2. ¢Conoce alguna empresa que ofrezca elaboracion de uniformes, trajes formales o trajes

regionales? ;Como califica el servicio que ofrecen estas empresas?

Cuadro No. 3 Sastrerias con especialidad de Tradicion Petenera y calidad del

servicio.
Total Porcemtaje

=i 35 35%0
™o &5 &5

100 1 O00%n
Calidad del Total Porcemtaje
Servicio
Buamo = 5%
Regsular 28 28%
Mhlalo =z 2%%

35 35%0

Fuente: elaboracion propia

Grafica No. 3 Sastrerias con especialidad de Tradicion Petenera y calidad del

servicio
T2
B0
50
A0%%
302
20%%

1020

o =
si

Fuente: elaboracion propia

Interpretacion:

Mo

WFPorcentaje

—

Bueno

Regular

m Calidad del servicio

Malo

La grafica indica que el 65% de la poblacion no conoce una empresa que ofrezca los servicios de

sastreria Tradicion Petenera y el 35% que conoce de alguna, califican la calidad del servicio que

prestan como regular.
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3. (El personal es respetuoso, amable, capacitado y dispuesto a colaborarle cuando requiere de

Sus servicios?

Cuadro No. 4 Calidad de atencion al cliente de las sastrerias.

Total Porcentaje
Slempre 2 Zha
A veces ) 0%
Nunca 1 1%
3 3%

Fuente: elaboracion propia

Grafica No. 4 Calidad de atencion al cliente de las sastrerias

o .

Siempre Aveces Munca

W Porcentaje

Fuente: elaboracién propia

Interpretacion:
De los 35% que conocen empresas con la misma especialidad de sastreria Tradicion Petenera, el
32% indicaron que a veces se les atiende de manera respetuosa y amable. Esto conlleva una gran

ventaja para captacion de nuevos clientes.
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4.

¢Cémo evalla el tiempo que brindan estas empresas para la confeccion de la prenda?

Cuadro No. 5 Satisfaccion en la entrega a tiempo de los pedidos

Total Porcentaje
Bueno 3 3%
Regular 23 Ve
Malo ] T%
35 35%

Fuente: elaboracion propia

Grafica No. 5 Satisfaccion en la entrega a tiempo de los pedidos

Buenoc Regular Malo

W Porcentaje

Fuente: elaboracion propia

Interpretacion:
La gréfica indica que el 23% de las personas que han solicitado el servicio de este tipo de

sastrerias no han quedado totalmente satisfechas con el trabajo solicitado, pues su pedido no ha

estado en el tiempo acordado.
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5. ¢Qué le parecen los precios que se manejan?

Cuadro No. 6 Analisis de los precios que manejan las sastrerias

Total Porcentaje
Bajos 0 0%
Normales 11 11%
Regulares 18 18%
Altos ] B
33 35%

Fuente: elaboracidn propia

Gréafica No. 6 Analisis de los precios de las sastrerias

16%
14%
12%
10%%

6%
4%

M o~

Bajos Normales Regulares Altos

W Porcentaje

Fuente: elaboracién propia

Interpretacion:
Los resultados obtenidos indican que los precios que manejan las sastrerias se mantienen en un

nivel estandar, dato que debe tomar en cuenta Sastreria Tradicion Petenera para su beneficio.
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6. ¢Por qué medios se ha enterado de la existencia de estas sastrerias?

Cuadro No. 7 Medios publicitarios que usan las sastrerias

Total Porcentaje
Radio 12 12%
Television 0 0%
Volantes 24 24%
Otros 57 57%
Noindicaron ] 1%

100 100%

Fuente: elaboracion propia

Grafica No. 7 Medios publicitarios que usan las sastrerias

&0%

503

403

303

20%

10%% m
[HE]

Radio Television Volantes Otros Mo indicaron

W Porcentaje

Fuente: elaboracion propia

Interpretacion:
Los resultados indican que el 57% de la poblacion se ha enterado de los servicios que prestan las
sastrerias por medio de otras personas y rara vez estan se dan a conocer por medios masivos

como la radio, la televisién o por volante; limitandose a un reducido segmento de mercado.
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7. ¢Considera importante contar con una sastreria que se especialice en la elaboracion de

uniformes escolares, trajes formales de oficina, para graduando y trajes regionales?

Cuadro No. 8 Aceptacion de la Sastreria en la region de Petén

Total Porcentaje
Si 100 100%
No 0 0%
100 100%

Fuente: elaboracion propia

Gréafica No. 8 Aceptacion de la Sastreria en la region de Petén

P

Mo

W Porcentaje

Fuente: elaboracion propia

Interpretacion:
La gréfica indica que Sastreria Tradicidon Petenera seria gratamente aceptada, debido a que en el

mercado no existen muchas sastrerias que ofrezcan un servicio como este. Ventaja que debe ser

aprovechado para competir con mayores posibilidades.
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8. ¢Cuenta el Centro Educativo con una empresa en especifico para la elaboracion de uniformes,
trajes formales para préctica o de graduacion para sus estudiantes y personal administrativo?

Cuadro No. 9 Colegios que cuentan con sastreria exclusiva

Total Porcentaje

i 5 T5%

No B B5%
10 T00%

Fuente: elaboracion propia

Gréafica No. 9 Colegios que cuentan con sastreria exclusiva

W Porcentaje

Fuente: elaboracion propia

Interpretacion:
El resultado indica que el 85% de los colegios no cuentan una sastreria exclusiva, los que

beneficia sastreria Tradicion Petenera ya que es un segmento grande al cual podra dirigirse.
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9. ¢Qué le parece la idea de contar con una sastreria que le brinde este tipo de servicios?

Cuadro No. 10 Aceptacidn de la Sastreria en los Colegios

Total Porcentaje
Excelente T T5%
Buena 25 25%
Alala 0 (%%
100 100%

Fuente: elaboracion propia

Gréafica No. 10 Aceptacion de la Sastreria en los Colegio

Excelente Buena Mala

W FPorcentaje

Fuente: elaboracion propia

Interpretacion:
Los resultados son positivos para que se introduzca en el mercado, ya que el 75% de los

colegios calificO como una excelente idea poder contar con una sastreria de esta categoria para su

beneficio.
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¢Qué propone usted para mejorar el servicio que ofrecen este tipo de empresas?

Cuadro No. 11 Aspectos necesarios para posicionar la empresa

Total Porcentaje
Calidad del servicio 36 36%
Entrega responsable 22 22%%
Precios comodos 12 12%%
Buena atencion al cliente 10 10%@
Publicidad para darse a 20 20%%
conocer
100 100%%

Fuente: elaboracion propia

Gréafica No. 11 Aspectos necesarios para posicionar la empresa

35%

25%
20%
15%
10%

5%

Calidad del Entrega Precios comodos  Buena atencignal  Publicidad para
sernvicio responsable cliente darse a conocer

m Porcentaje

Fuente: elaboracion propia

Interpretacion:
En cuanto a los aspectos mas relevantes que Sastreria Tradicién Petenera debe tener en cuenta

esta: darse a conocer, contar con un servicio profesional, responsabilidad en las entregas y

precios comodos; de esta manera sera bien acogida en el mercado.
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4.1.4 Analisis de Resultados

Con base al analisis realizado de los resultados obtenidos, se encontraron los siguientes aspectos:

1. Actualmente existe una fuerte competencia de la cual Sastreria Tradicion Petenera debera
diferenciarse y ofrecer servicios innovadores que logren su posicionamiento en el mercado.

2. De las sastrerias que ofrezcan especialidades como confeccién de uniformes y trajes
regionales son muy pocas, ademas la calidad del servicio es deficiente en cuanto a la
calidad del trabajo que ofrecen, lo cual constituye una ventaja para la Sastreria.

3. De acuerdo a los resultados solo en algunas sastrerias reciben buena atencion al momento de
requerir de sus servicios. Aspecto que debe ser tomado en cuenta para ser mejorado y
utilizarlo como una fortaleza, de manera que pueda obtener la confianza y preferencia de la
poblacion interesada.

4. La responsabilidad y entrega a tiempo deberd ser uno de los puntos clave para el
fortalecimiento y aceptacion en el mercado de Sastreria Tradicion Petenera.

5. En cuanto al precio se debe manejar un estandar similar o menor al que ofrece la
competencia de manera que sea aceptado por sus consumidores.

6. El uso de medios como la radio, volantes, vallas publicitarias y el internet seran de beneficio
para que la sastreria sea reconocida a nivel departamental, ya que la competencia se limita a
un determinado sector.

7. El enfoque que tiene la sastreria en cuanto a la confeccion profesional de uniformes, trajes
formales y regionales es aceptada en gran medida por la poblacién interesada, pues
constituye un servicio innovador.

8. En el medio son muy pocos los colegios que cuentan con una sastreria exclusiva para la
confeccion de los uniformes de sus estudiantes y personal administrativos. Ademas las
empresas que ofrecen este servicio son de la ciudad capital, lo cual indica que la Sastreria
Tradicién Petenera cuenta con un sector mayor a quien dirigirse.

9. De acuerdo a los datos obtenidos podemos notar que seria de beneficio la elaboracién de un
Disefio de Plan de Promocion para lograr posicionarla y que sea reconocida a nivel

departamental.

29



4.2 Propuesta de solucion o mejora

La empresa Sastreria “Tradicion Petenera” por ser reciente en el mercado textil, necesita
agenciarse de estrategias que definan su rumbo, asi como también las pautas para la consecucion
de sus objetivos. Por ello es necesario disefiar un Plan de Promocién que le permita a la empresa
contar con escritos en el cual se describan las actividades a realizar para lograr el
posicionamiento de la empresa y tener un plan de accion que contrarresten las fallas que se

presenten.

Este plan tiene por objeto ser una herramienta en el area mercadoldgica para que la empresa con
su aplicacion pueda incrementar el nimero de clientes potenciales, lo que conducira a la
maximizacion de los ingresos y un crecimiento sostenible. El desarrollo de la propuesta contiene
los diferentes procesos que conforman el disefio de plan de promocion, cada uno de estos
desarrollados de acuerdo a los resultados obtenidos en la investigacion de campo realizada, asi

como los objetivos a lograr al implementar dicho plan.

4.2.1 Objetivos de la propuesta

Objetivo General

Incrementar las ventas a través de un conjunto de estrategias mercadolégicas, que contribuyan al

buen desempefio en el mercado objetivo y pueda dirigirse hacia otros segmentos.

Objetivos especificos
e Proponer estrategias promocionales que contribuyan al incremento de las ventas.
e Proporcionar una herramienta util para la evaluacion de las diferentes actividades del
disefio de Plan de promocion.
e Promover el servicio que ofrece la Sastreria Tradicion Petenera a través de anuncios

publicitarios que contribuya a una mayor participacion en el mercado.
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4.2.2 Importancia y beneficio de la propuesta

El desarrollo de estrategias mercadoldgicas es de suma importancia ya que es una herramienta
que permite planear y conocer la situacion actual de la empresa. Disefiando diferentes estrategias
obtenidas en los resultados de la investigacion de campo donde se identifico la falta de
publicidad, promocidn, canales de distribucién y las diferentes oportunidades tanto internas como
las que existen en el mercado. Otro punto importante radica en la aplicacion practica que
permitira obtener resultados como lo son: el incremento en las ventas, mayor cobertura en el

mercado, penetracion y reconocimiento de la empresa, ya que actualmente no es reconocida.

La ejecucion del disefio de un plan de promocion permite planear un periodo de tiempo, reduce
posibles riesgos, ayuda a la empresa en la toma de decisiones para ser mas competitiva en el
mercado obteniendo mejores resultados en la rentabilidad, mayor comercializacion y el alcance

de sus objetivos.

4.2.3 Alcance de la propuesta

El desarrollo de estrategias para un plan de promocién esta dirigido a la Sastreria Tradicion
Petenera y puede ser aplicado a aquellas empresas textiles establecidas en el mercado, con el
propdsito de incrementar las ventas. La puesta en marcha de este plan estara a cargo de todos los
colaboradores involucrados dentro de la empresa para que, quién esté al frente de la organizacion
de a conocer el plan y sean participes de su puesta en marcha. Con esto se lograra un mejor

alcance de los objetivos propuestos y por ende mejores resultados para la empresa.
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4.2.4 Disefio de Estrategias

Cuadro No. 12 Estrategia de promocidn de ventas

Estrategia de Promocion de Venta

Nombre: Descusntos para Clisntas Fracusntes

Definicion: 5= basa en descuentos por alquiler o confecciom de trajes repionalss o formalss
sn conjunto, que incentiven la participacion de los consumidoras finalas; as1 como tambisn a

aquallas emprasas o centros aducativos gue soliciten del servicio da la sastraria.

Objetive: Incenttvar a2  los centros sducatives a solicitar mevorss cantidades ds

confaccionss o algnileras de trajes resionales porpaguste.

Meta: Incramentar las ventas enun 15% de acuerdo alos estandares de cada mes.

Importancia: Cracimisnto sostenibls ean las ventas.

a) Llevar im control d= las wentas realizas a

mavorao da los clisntes.

b) Establacar rangos de precios por ventas
realizadas.

Acciones’ Tacticas: ¢} Establecar promocionss d= al 2X1, estasa
aplicars para pariodos d= menor damanda

dal servicio.

d) Informar a los clisntas sobre dicha politica

de pracios por medio devolantss,

Humanos: Propistaric des la =mpresa v

colaboradoras.
Recursos Tecnologicos: hlateriales
Financieros: Q). 1,280.00
Periodo de Ejecucion: Imesas
Eesponsables: (rarants d= la empresa v colaboradoras.

Fuente: elaboracion propia
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Grafica No. 12 Disefio de volante

TU QUE ERES UN PILAR PARA LA EMPRESA

TE ESTAMOS PREMIANDO!!!

EN ALQUILER O % DE_
DESCUENTO CONFECCIONES DESCUENTO
De 1 25 prendas 1%
HASTA DEL
De 6 2 10 prendas 3%
De 11 225 prendas 5%
De 26 a 40 prendas 8%
De 40 amis 10%

PO R TIEMPO LIMITADO?!!!

SASTRERIA "TRADICION PETENERA"

Tel. 7926-0781

Fuente: elaboracion propia

Cuadro No. 13 Cuadro de control de ventas

Nombre del cliente Producto No. de Precio Unitario | Precio Total
prendas
05/0122014 Ricardo Castellanos Femsandez Trajes regionales 20 Q. 100.00 Q. 184000
060172014 Ericka Darizna Sagastume Argueta Trajes rezionales 30 Q.100.00 Q.2760.00
090572014 Monica Dayleni Pérez Gonzales Teajes regionales 10 Q. 100.00 Q.970.00
13092014 José Antonio Diaz Montero Trajes regionales 30 Q. 100.00 Q. 430000

Fuente: elaboracion propia

Cuadro No. 14 Cuadro de descuento

De 1 a 5 prendas 1%
De 6 a 10 prendas 3%
De 11 a 25 prendas 5%
De 26 a 40 prendas 8%
De 40 a mas 10%

Fuente: elaboracion propia.
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Cuadro No. 15 Estrategia de Promocién del producto

Estrategia de promocién del producto

Nombre: Desarrollo del producto

Definicion: Crear promociones en el alquiler y confeccion de trajes en épocas especiales,

asi mismo en periodos de menor demanda, obteniendo un flujo continuo de clientes en la

sastreria.

Objetivo: Atraer al mayor numero posible de clientes para el aumento de pedidos en

confecciones de prendas para vestir de Sastreria Tradicion Petenera.

Meta: Lograr un incremento en las ventas de un 15% mayor a las de cada afio.

Importancia: Ser una nueva opcion en confecciones de trajes profesionales y escolares;

como también favorecer al sector cultural en la confeccion y alquiler de trajes regionales.

Acciones/Tacticas

a) El alquiler y confeccion de los trajes
regionales o de caché sera completo, de
acuerdo a los accesorios que se utilicen para
cada ocasion. (Afiche)

b) Las prendas deberan etiquetarse con el logo

de la empresa y la forma de lavado.

c) Se contardn con promociones o articulos
decorados con el logo de la empresa, como:
camisas, pachones, lapiceros, etc., para

épocas especiales y para rifas.

Recursos

Humanos:  Proveedores, propietario vy

colaboradores

Tecnoldgicos: Materiales

Financiero: Q. 2,905.00

Periodo de Ejecucidn

3 meses

Responsables:

Gerente de la empresa y colaboradores

Fuente: elaboracién propia
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Grafica No.13 Afiche
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Fuente: elaboracion propia

Gréfica No. 14 Articulos promocionales

Fuente: elaboracién propia
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Cuadro No. 16 Estrategia de Relaciones Publicas

Estrategia de Relaciones Publicas

Nombre: Exposiciones en eventos culturales y estudiantiles

Definicion: Se realizaran diferentes eventos de exposiciones tanto de los trajes regionales

en eventos culturales, como de los trajes formales para uniforme de préctica o graduacion.

Objetivo: Buscar relaciones directas con los consumidores

Meta: Lograr el reconocimiento de la empresa en un 15% a un corto plazo

posicionarse en el mercado.

Importancia: Buscar diferentes alternativas para llegar al consumidor y que logre

Acciones/Tacticas

a) Contar con diferentes organizaciones

encargadas de realizar eventos y ferias.

b) Hacer contacto con instituciones

c) Contar con personal capacitado para
lograr persuadir en el publico con la

exposicion.

d) Proveerse de mobiliario y equipo para la
presentacion del producto asi como de

muestrarios y volantes del producto.

Recursos

Humanos: Proveedores, propietarios vy
colaboradores

Tecnolbgicos: Computadora, mobiliario y

materiales

Financieros: Q. 1,220.00

Periodo de Ejecucidn

3 meses

Responsables:

Personal y /o propietario

Fuente: elaboracion propia
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Desarrollo de Estrategias de Relaciones Publicas; tomando como ejemplo las

visitas a los Centros Educativos

e Contactar con la o él director encargado de cada centro educativo para el otorgamiento de
permiso para realizar dicha actividad.

e Conocer las fechas y horarios en las que se estara realizando la exposicion.

e Programas los dias en los que se estara Ilevando a cabo la actividad.

e Conocer el lugar y espacio con el que se contara para tener una buena ubicacion.

¢ Planificar con anticipacion la decoracion y equipo que se utilizara para llevar a cabo el

evento.

e Organizar quienes seran los responsables de estar en dicha actividad.

e Contar con transporte para la movilizacién, tanto del personal, como de los materiales a

utilizarse.

o Programar las actividades que se realizaran durante la exposicién del producto, contar con

materiales como: muestrarios, volantes o afiches, etc.
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Cuadro No.17 Estrategia de Publicidad

Estrategia de Publicidad

Nombre: Posicionamiento

Definicion: Mediante esta estrategia se pretende el reconocimiento y posicionamiento de
la empresa a través de ofrecer sus servicios de confeccion de trajes de todo tipo y sus

especialidades.

Objetivo: Obtener el reconocimiento y preferencia del publico por medio de servicios

profesionales.

Meta: Incrementar en un 15% el consumo del producto

Importancia: Lograr ventaja competitiva y el posicionamiento de la empresa.

Acciones/Técticas a) Dar a conocer el servicio de la empresa por
medio de volantes, publicidad radial y

pagina en facebook.

b) Establecer  contacto  con  agencias

publicitarias

c) Colocacion de mantas vinilicas en puntos
estratégicos para el reconocimiento de la

empresa.

Recursos Humanos: Gerente de venta y proveedores

Tecnolbgicos: radio, vallas publicitarias e

internet.

Financiero: Q. 2,830.00

Periodo de Ejecucion 3 meses

Responsables: Gerente de ventas y/o propietario

Fuente: elaboracién propia

38




Gréafica No. 15 Pagina en facebook
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Fuente: elaboracion propia

Gréfica No. 16 Ejemplo de volantes publicitarios
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Fuente: elaboracion propia
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Gréfica No. 17 Anuncio por radio

Fuente: elaboracion propia
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Cuadro No. 18 Presupuesto estrategia de promocion de producto

PRESUPUESTO
ESTRATEGIA DE PROMOCION
DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO TOTAL
Estrategia de Promocién

Playeras 5 doc. Q. 150.00 Q. 750.00
Pachones 60 unid. Q. 13.00 Q. 780.00
Lapiceros 100 unid. Q. 325.00 Q. 325.00
Cajas de crayones 2 paquete Q. 500.00
Rosas 50 Q.5.00 Q. 250.00
Afiches 100 Q. 3.00 Q. 300.00
Estrategia de Relaciones
Publicas
Muestrarios 2 Q. 60.00 Q. 120.00
Afiches 200 Q. 3.00 Q. 600.00
Viaticos Q. 500.00
Estrategias de Publicidad
Anuncios en radio 3 meses Q. 250.00 Q.750.00
Manta vinilica 4 Q. 70.00 Q. 280.00
Volantes 1000 Q. 1800.00

TOTAL Q. 6,955.00

Fuente: elaboracion propia
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Cuadro No. 19 Estrategia de distribucion del producto

Estrategia de promocion del producto

Nombre: Cobertura del mercado

Definicion: Con esta estrategia se pretende la cobertura de mas segmentos de mercado,
logrando su reconocimiento en todo el departamento de Petén.

Objetivo: el reconocimiento de la Sastreria a nivel departamental y ubicar puntos de

ventas en municipios estratégicos.

Meta: Lograr el incremento de las ventas en un 15% mensual

Importancia: Cubrir las necesidades del mercado a nivel departamental y de esta

manera evitar posibles pérdidas por producto defectuoso o no devuelto.

Acciones/Técticas a) Alquiler de local en un punto estratégico
del municipio de Poptun.

b) Comprar equipo para decoracion y

comercializacion del producto.

c) Contratar personal para atender en el

punto de venta.

d) Elaborar muestrarios de disefios de trajes

formales y regionales.

Recursos Humanos: Gerente de ventas y propietario

Tecnoldgicos: transporte, computadora y

accesorios.

Financieros: Q. 16,110.00

Periodo de Ejecucién 3 meses

Responsables: Gerente de ventas y/o propietario

Fuente: elaboracidn propia
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Grafica No. 18 Nuevo local de distribucion
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Cuadro No. 20 Presupuesto Estrategia de distribucién del producto

PRESUPUESTO

ESTRATEGIA DE PLAZA: COBERTURA DE MERCADO

DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO TOTAL
Arrendamiento del local 3 meses Q. 1,000.00 Q. 3,000.00
Encargado de ventas 3 meses Q. 2,040.00 Q. 6,120.00
Computadora 1 Q. 4,000.00
Impresora 1 Q. 580.00
Juego de oficina 1 Q. 1,200.00
Percheros 4 Q. 100.00 Q. 400.00
Cerchas 5 doc. Q. 12.00 Q. 60.00
Otros gatos ( agua, luz, Q.750.00
internet)

TOTAL Q. 16,110.00

Fuente: elaboracion propia

Nota: Las estrategias han sido elaboradas con la finalidad de obtener incremento en la ventas de
un 15% como minimo; estas se aplicardn dependiendo a cada necesidad. Por ejemplo: la
estrategia de distribucion del producto se debera de aplicar durante todo el afio; la estrategia de
relaciones publicas como su duracion es para 3 meses se podrian aplicar en enero, septiembre y
octubre para la exposicion de trajes escolares, de practica o para graduacion; asi como dar énfasis

en el alquiler de trajes regionales. De esta manera se distribuiran las demaés.
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Cuadro No. 21 Programa anual de Promociones

Fecha Evento Actividad
Eneroy Inicioescolar - Descuentos espedales, anuncios por radio,
febrero wolantes, obeequio de crayones por uniforme
elaborado.
- En la feria deparmamental |a exposicion de trajes
regionales eneventos culturales.
- Exposicion o muestrarios de uniformes escolares
yuniformes para practicas. | Repartir afiches)
Mayo Dia dela Madre | Enlaentrada se entregara Una rosa a todas |as
madres solo el 10 de mayo, con una tarjetita en
donde promocione el servicio de la empresa.
Septiembre Independencia | - Decoracion patrictica
- Descuentos especiales
- Rebaja de precios por alguiler de trajes regionales
por paguete.
Octubre y Graduaciones - Exposiciones de trajes para graduandos
Noviembre - Repartirvolantes
Diciembre Fiestas -Decoracion navidefa,
navidenas -Descuentos especiales
MOTA: También se contaran con descuentos especiales en el alguiler de trajes regionales
para las ferias de cada municipio, realizadas en distintas fechas.

Fuente: elaboracién propia
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4.2.5 Costo de la inversidn de la propuesta

Presupuesto general para el primer trimestre durante tres afios de la implementacion del plan

estratégico de marketing.

Cuadro No. 22 Costo de Inversion de propuesta

TOTAL
ESTRATEGIA
Q. 1,980.00
Estrategia de promocion de ventas

Q. 6,955.00
Estrategia de promocion del producto

Q. 16,110.00
Estrategia de distribucion del producto

Q. 25,045.00

TOTAL

Nota. Cifras sujetas a cambios

Fuente: elaboracion propia.
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4.2.6 Medicion, revisién y control

El objetivo principal de la evaluacién y seguimiento es analizar si las estrategias disefiadas en el
plan de promocion son implementadas de forma correcta y alcanzan la meta deseada. Dicha
evaluacion dard la pauta para verificar la eficiencia del plan desde su puesta en marcha hasta su
continuacién para que se puedan hacer ajustes o modificaciones si asi se requiere y de esta

manera contribuir al fortalecimiento de la empresa.

4.2.6.1 Mecanismo de evaluacion

El mecanismo a utilizar sera por medio de un cuestionario previamente estructurado con el cual
se pretender recolectar datos los cuales seran tabulados y analizados en el lapso de tres meses de
haberse iniciado el plan para determinar si se ha logrado incrementar las ventas. Los resultados
que se reflejen seradn positivos si las ventas se incrementan a un minimo de 15%, entonces el plan
ha sido un éxito, de lo contrario esto obligaria a reestructurar el disefio del plan de promocion de
la sastreria. Dicho cuestionario esta dirigido al vendedor quien es el que tiene contacto directo
con los clientes y puede argumentar si con la implementacion de las estrategias las ventas van en

aumento y si con ello se ha logrado atraer mas clientes. . (Ver anexo 9).

Otro mecanismo de evaluacion que debera tomar en cuenta Sastreria Tradicion Petenera es
calificar la atencion y calidad del servicio que se presta, de esta manera conocer la percepcion
que tienen los clientes sobre las estrategias que se estan implementado. Esto se haré a través de

buzones de comentarios o encuestas a los clientes en puntos de ventas. (Ver anexo 10)
4.2.6.2 Responsables

Son los encargados o colaboradores de la sastreria Tradicion Petenera de llevar a cabo la

evaluacion y seguimiento del plan de promocion.
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4.2.6.3 Frecuencia

Inicialmente se evalUa la aplicacion del disefio de plan de promocion habiendo transcurrido tres
meses de su inicio, posteriormente se recomienda una evaluacion y se le de seguimiento a los

resultados del plan al menos una vez al afio.

En base a esto se obtendran mejores resultados, puesto que el proceso de implementacion no se
dejara al intemperie sino que se llevard un control de su ejecucion para determinar las
debilidades, contrarrestarlas y volver mas eficiente el plan, lo cual dard como resultados

incrementos en las ventas de la sastreria.

4.2.7 Nivel de ventas a alcanzar con la implementacion de las estrategias

De acuerdo a las estrategias planteadas se les ha asignado un porcentaje minimo para alcanzar un
incremento en las ventas al momento de llevarlas a la practica. De acuerdo a estos parametros se

muestra a continuacion el alcance que tendria la Sastreria al aplicar cada una de las estrategias

trimestrales durante el afo.

Cuadro No.23 Incremento de las ventas al aplicar las estrategias

ler. Trimestre Q. 97.440.00 Q. 112.056.00
2do. Trimestre Q. 83,160.00 Q. 95.634.00
3er. Trimestre Q. 160.440.00 Q. 184.506.00
4to. Trimestre Q. 73.360.00 Q. 84.364.00
Total Q. 414.400.00 Q. 476.560.00
Incremento de las ventas durante el afio Q. 62.160.00

Fuente: elaboracién propia
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Grafica No. 21 Proyeccion de incremento de ventas
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=#=—Ventas normales  =f=Incrementode venta

Fuente: elaboracion propia

Las estrategias se han definido para una duracion de tres meses, para alcanzar un incremento del
15%. Al finalizar el afio se obtendra un incremento de Q. 62,160.00. Los resultados pueden variar

dependiendo de la habilidad con la cual se desarrollen cada una de las actividades propuesta.

4.3 Viabilidad

La propuesta desarrollada cumple con las caracteristicas necesarias para ser implementada, ya
que el disefio de un plan de promocion elaborado en este documento, contiene varias estrategias
para su puesta en marcha, disefiadas para lograr el posicionamiento y el incremento de las ventas

de la Sastreria; cumpliendo con las necesidades de la misma.

4.3.1 Recurso Humano

El recurso humano es crucial para la ejecucién de las estrategias disefiadas en el Plan de
promocion, quienes seran los responsables de llevarlas a la practica y velar para que en su
desarrollo se obtengan buenos resultados. Para ello se propone a la empresa la reestructuracion de
su organigrama, de acuerdo a las funciones que cada uno de los colaboradores desempefian,
debido a que dentro de la propuesta se contempla la contratacién de un vendedor. Siendo asi
podemos decir, que la empresa cuenta con el recurso humano necesario y econdémico para cubrir

los gastos que incurren en la ampliacion del personal.

49



Cuadro No. 24 Planilla de sueldos utilizado anteriormente

No. Cargo Meses | Honorario | Honorarios | Bonold | Aguinaldo | Subtotal | Descuentos | Liquido a
Mensual Anuales Recibir el

IGSS
1.83% empleado

Mensual
1| Administrador 12| Q297000 Q35,640.00 1098356 Q268521 | Q40308.77| Q172141 | Q3838736
2 | Disefiador 12 Q60000 Q720000 123973 Q34247 Q8098219 Q34776 | Q8,634.43
3| Modista 1 121 Q120800 Q1449600 148767 QL,002.16| Q17,075.84 Q700.16 | Q16,375.68
4| Modista 2 121 Q120800 Q1449600 102848 Q1,002.16| Q16,616.64 Q700.16 | Q15,916.48
TOTALES Q5,086.00 | Q7L,832.00| 5,739.44| Q5,412.00 | Q82,983.44| 0Q3,469.49| Q79,513.95

Fuente: Elaboracion propia
NOTA: Esta planilla se utilizé en el primer afio de funciones de la empresa, debido a que no contaba con el recurso financiero

necesario para realizar el pago correspondiente de acuerdo a lo establecido en la ley. Por lo cual, el sueldo que recibieron los

empleados durante el primer afio fue en base a prendas confeccionadas (por destajo).
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Cuadro No. 25 Planilla de sueldos fijos de acorde a la ley

Cargo Honorario |  Honorarios Aguinaldo Subtotal | Descuentos | Liquidoa
Mensual Anuales TCs gy | Recbirel

Mensual empleado

1| Admmstrador 200 297000 |Q 3564000 (Q 147279 Q 208320 | Q 3979800 Q 172041 Q 3807639
1| Dsetiador 20Q 210000 |Q 2520000 Q 20733|Q 130863 |Q 2739616 |Q 120716]Q 2617900
3| Modssta 210 204000 |0Q 2443000 (0Q 39004 Q 134380 260540 LIR38|Q 2574104
4| Modssta2 210 204000 |Q 2443000 (0Q 39004 Q 134380 2655340 0Q LIR38|Q 2374104
5 | Vendedor(z) 121Q 204000 | Q 2448000 | Q 101162 | Q 184438 | Q2733600 | Q 118238 | Q26,13362
TOTALES QLL190.00 | QI34280.00| Q 296840 | QL0169 | Q4736530 Q648572 Q4130118

Fuente: Elaboracion propia
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4.3.2 Recurso Financiero

La empresa cuenta con liquidez actual para el desarrollo de la propuesta; sin acudir por el momento, a un préstamo financiero,

debido a que su costo no se considera elevado. Dependiendo de la importancia y eficacia en la implementacién de la propuesta

esta dard como resultado, el incremento de sus cifras y por ende su rentabilidad.

Cuadro No. 26 Calculo de indice de rentabilidad

Determinacion de Valor Actualizado Neto (VAN); Relacion Beneficio / Costo y Rentabilidad Simple del Componente del
Proyecto.
SASTRERIA TRADICIONES PETENERAS
CALCULO DE INDICES DE RENTABILIDAD

Flujo
Inversion Factor Flujo Financiero Factor Financiero
ANOS . .. Ingresos Egresos Flujo Neto Actualizacion J . Actualizacion .
inicial Actualizado 15% Actualizado
15% 25%
25%
0| 150,000.000 0.000 0.000 -150,000.000 1.000 -149,999.000 1.000| -149,999.000
1 0.000 476,560.000 397,333.680 79,226.320 0.870 68,892.452 0.800 63,381.056
2 0.000 476,560.000 316,336.440 160,223.560 0.756 121,152.030 0.640| 102,543.078
3 0.000 476,560.000 332,153.262 144,406.738 0.658 94,949.774 0.512 73,936.250
Totales | 150,000.000 | 1,429,680.000 1,045,823.382 233,856.618 3.283 134,995.257 2.952 89,861.384

| VALOR ACTUALIZADO NETO (VAN) = 134,995.26 |

| TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) = 21.00%|
RELACION BENEFICIO COSTO (RBC) = 1.54
RENTABILIDAD SIMPLE = 152.62%

Fuente: elaboracion propia
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Interpretacion: De acuerdo a la planificacion financiera, el Valor Actual Neto a tres afios se calcula en Q. 250,123.43 siempre y
cuando se continué con una Tasa interna de Retorno de 20.67%, lo que para el efecto se obtendria un beneficio sobre los costos
de 1.01 por cada Quetzal invertido.

Cuadro No. 27 Calculo de la Tasa Interna de Retorno

Variacion 289,799.904

Monto Préstamo (149,999.00)
CALCULO DE LA TASA INTERNA DE VA Costos
RETORNO Incrementales Brutos (336,141.43)
Tao = Tasa de actualizacién inferior 15%
Ad = Diferencia entre tasas (25-15 = 10) 10.00%
Vo =VAN alaTao 134,995.257

V = VAN a la tasa de actualizacion
superior 89,861.384

Fuente: elaboracion propia

Nota: La cantidad de Q. 289, 799.904, es el monto que varia en comparacion de los datos de la hoja VAN y Relaciéon B-C, y
corresponde al dato negativo de la inversion del primer afio y la variacion de ingresos del primer afio de la hoja VAN y Relacion
B-C.
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Cuadro No. 28 Calculo de la relacion beneficio costo

CALCULO DE LA RELACION BENEFICIO COSTO

1 626,560.000 | 0.047610853115814 | 29,831.056128 386,562.640 | 0.047610853115814 18,404.577073
2 476,560.000 | 0.002266793334416 | 1,080.263031 316,336.440 | 0.002266793334416 717.069334
3 476,560.000 | 0.000107923964489 | 51.432245 332,153.262 | 0.000107923964489 35.847297
TOTALES 30,962.75 19,157.493704
RBC = Ingresos actualizados 30,962.75140 1.616221406
Egresos Actualizados 19,157.493704

Fuente: elaboracion propia
Interpretacion:

Por cada quetzal invertido se recupera la inversion y un 42% sobre la misma. Por cada quetzal invertido se obtendra una utilidad
de 42 centavos, a una Tasa Interna de Retorno del 31.90%.
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Cuadro No. 29 Balance General

Fuente: elaboracion propia.

El cuadro anterior muestra la posicién en la que se encuentra la sastreria al momento de aplicar

las estrategias planteadas.
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Activo Afo 1 Afo 2 Afo 3

Corriente

Caja y Bancos Q 79,226.32 Q 198,563.98 Q 307,538.61

No Corriente

Propiedad planta y equipo Q 66,794.74 Q 48,299.65 Q 29,804.55

Maquinaria y Equipo Q 12,320.00 Q 12,320.00 Q 12,320.00

Mobiliario y Equipo Q 1,064.00 Q 1,064.00 Q 1,064.00

Equipo de Computo Q 6,160.00 Q 6,160.00 Q 6,160.00

Depreciacion Acumulada Q (5,345.93) | Q (10,691.86) | Q (16,037.78)

Gastos de Organizacion Q 65,745.84 Q 65,745.84 Q 65,745.84

Amortizacion Acumulada Q (13,149.17) | Q (26,298.34) | Q (39,447.51)
Suma el Activo Q 146,021.06 Q  246,863.63 Q 337,343.16

Patrimonio Neto y Pasivo

Patrimonio Neto

Capital Q - | Q 105,135.16 Q 21143151

Utilidad después de ISR Q 105,135.16 Q 106,296.35 Q 94,433.73

Pasivo

Corriente

ISR por Pagar Q 40,885.90 Q 35,432.12 Q 31,477.91

Suma Pasivo y Capital O 14602106 [ O 24686363 | Q 337,343.15




Cuadro No. 30 Estados de resultados

Fuente: elaboracion propia.

Afo 1 Ao 2 Ao 3
Ventas de Trajes 264,880.00 264,880.00 264,880.00
Arrendamientos de Trajes 211,680.00 211,680.00 211,680.00
(-) | Rebajas sobre arrendamiento - - -
Ingresos Brutos 476,560.00 476,560.00 476,560.00
Gastos Operativos y Administrativos
Gastos Operativos
Insumos de Costura 122,886.40 129,030.72 135,482.26
Depreciacion 5,345.93 5,345.93 5,345.93
Material de Empaque 5,600.00 5,880.00 6,174.00
Bono 14 8,320.00 8,736.00 9,172.80
Aguinaldo 8,320.00 8,736.00 9,172.80
Sueldos y Salarios 98,640.00 103,572.00 108,750.60
Ganancia en Operacién 227,447.67 215,259.35 202,461.62
Gastos Administrativos
Consumo Energia Eléctrica 2,688.00 2,822.40 2,963.52
Amortizacion Gastos de Organizacién 13,149.17 13,149.17 13,149.17
Atenciones Oficiales 1,008.00 1,058.40 1,111.32
Papeleria y Utiles de Oficina 694.40 729.12 765.58
Material de Limpieza 336.00 352.80 370.44
Publicidad y Propaganda 4,480.00 4,704.00 4,939.20
Sueldos y Salarios Administracion 35,640.00 37,422.00 39,293.10
Bono 14 2,970.00 3,118.50 3,274.43
Aguinaldo 2,970.00 3,118.50 3,274.43
Servicios Técnicos 6,720.00 7,056.00 7,408.80
Otros Gastos Financieros
Intereses sobre prestamos 10,771.04 - -
Utilidad del Ejercicio _146,021.06 _141,728.46 _125911.64

En este cuadro se refleja los ingresos y gastos efectuados, mostrando la utilidad neta de la

empresa.
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4.3.3 Recurso Administrativo

La empresa de acuerdo a la propuesta planteada, sufrio cambios en su estructura organizacional
(organigrama), debido a que estaba mal estructurado en sus lineas de mando. A la vez se
incorpord a la empresa un nuevo capital humano con lo cual su estructura se complementa, para
lograr un mejor desempefio en la empresa. Por lo tanto, se debe decir que la empresa cuenta con
una estructura organizacional de acuerdo a sus necesidades, a los cuales se deben guiar de
acuerdo a su vision, Mision, Objetivos y valores que identifican a la empresa y que son

necesarios para que esta logre posicionarse en el mercado.

Grafica No. 22 Organigrama sugerido

Gerente General o
Propietario

Contador

Modista (o) 1 Modista (o) 2 Disenador Vendedor (a)
Grafico

Fuente: elaboracion propia
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4.3.4 Recurso Fisico

La ubicacion de la empresa se encuentra en un punto estratégico en que todo el publico podra
admirar el disefio de los trajes ya elaborados, contemplando con esto ser una atraccion de turistas
al exponer los trajes regionales de cada municipio como decoracién de la empresa. Cuenta
también, con el equipo, herramientas y mobiliario necesario para la ejecucion de sus actividades.

El espacio fisico es suficiente y util para la realizacidn de sus actividades.

Ademas se contara con un punto de venta en otro municipio de Petén, con miras a ampliar sus
horizontes e ir posicionando a la empresa en mas segmentos de mercado. Para ello se tomaron en
cuenta todo el equipo necesario para ponerlo en marcha, lo cual asciende a la cantidad de Q.
16,625.00 (ver Tabla No. 10). Este gasto serd incurrido en su totalidad por la empresa. De
acuerdo a lo expuesto con anterioridad, se concluye que la propuesta de implementacion es viable
porque la empresa cuenta con los recursos necesarios para su realizacion, ademas de alcanzar el

fortalecimiento, posicionamiento y su ventaja competitiva.
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4.4 Cronograma de Actividades

En esta area se representa la programacion y el tiempo que tuvieron las actividades para su desarrollo durante el recorrido de la

investigacion e implementacion de estrategia.

Cuadro No. 31 Cronograma de actividades

Seleccion de la empresa

Fecoleccion de datosa traveés de las cedulas

g | | =

Amnah=iz de la mformmacion

Conclusiones v recomendaciones

1| L.

Entrega de evaluacionimtegral

=]

Estructuracion de anteproyecto

Trazlado de mformacion de evaluacion mtegral al

9 anteproyecto
10 | Consclidacion de anteproyecto
11 | Entrega de anteproyecto

12 | Inicio de informe final
13 | Preparacionde cuestionarno de encuesta

14 | Bewision v autorizacion de cuestionario

15 | Beleccion de universo vy mmestra

16 | Recoleccion de datosa traves de encuesta
17 | Analisis de resultados

12 | Conclusionesy recomendaciones

19 | Entrega de infonme final

Fuente: elaboracion propia
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5. Conclusiones

En la investigacion se evidencia que la sastreria carece de estrategias para tener un mejor
nivel de comercializacion, lo que forma una desventaja competitiva frenando el ingreso al

mercado y ser parte del desarrollo socio-econémico de Petén.

Dentro de la propuesta se desarrollaron una serie de estrategias que contribuyen al
fortalecimiento de la sastreria, al incremento de sus ventas y la captacién de nuevos

mercados.

En la recopilacion de informacién un punto significativo, es la necesidad de contar con
departamento de ventas, esto refleja a gran medida la importancia que tiene el cliente para la

empresa y su satisfaccion.

La implementacién de la propuesta de solucién, es viable desde los puntos de vista
administrativo y financiero. La aplicacién de esta estrategia requiere de una inversion de
recursos, los cuales seran recuperados a un corto plazo; ademas, asegura la obtencién de

rendimientos aceptables para la empresa.
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6. Recomendaciones

Concentrarse en mantener la calidad e incremento de sus ventas, a través implementar las
estrategias propuestas en el disefio del plan de promocion, innovandolas segin surjan

cambios en el mercado y realizando los analisis necesarios.

La efectividad de las estrategias propuestas la definen la creatividad e interés de su
aplicacion, se debera de llevar el control y la retroalimentacion o adecuacion de las
actividades realizadas que garanticen un buen funcionamiento, reflejado en el incremento de

su rentabilidad.

De acuerdo a la apertura de un nuevo centro de ventas se debera contratar a la persona idénea
que encaje en el perfil propuesto por la empresa, para lograr un buen servicio al cliente,
logrando la satisfaccion y el deseo de volver a contactar de los servicios. Para ello es

necesario la induccidn constante en el desempefio de sus labores.
Mantener ordenados y actualizados los estados financieros, evitando posibles atrasos al

realizar movimientos sobre los recursos, ya que estos son los que reflejan la situacion

oportuna y veraz de la empresa.
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Anexo No. 1 Entrevista realizada al Gerente de la empresa

EMPRESA SASTRERLA “TRADICION PETENERA

Calle Principal Santa Elena Pe=ten

Facha: 19,/07,,2013 dxse=sor: Crstina Eleabeth Mantar I.-:'|n|:|-|::

Departamenta: GERENCLL GENERAL

Persona entrevistada: Gerente Generalde 3 empresa.

LT I - T T ]

11.

12.

GULA PRELIMINAR DE LA ENTREVISTA

iCuales son ks segmentos especificos del mercado a los que abastece la empresa?
iCusntan con plan=acion estrategica, planes de corto, mediano y lanzo de= alcance?

ilas abjetieas de 2 empresa son alcanzables?

iEl recurso humano &3 suficiente para atender a todos los clientes gue wvisitan ke
Empresa®

iConszidera que 2] Recursa Humana == identifica con la vision, vision . objetivas y metas de
la onzanizacion®

iEsta aplicando la filosofia de calidad total®

iCu=ntacon manuales de= cualquier tipo?

iCu=ntan con publicidad y promaciones para dar a conocer ks servicios que s= prestan®

iliene organigrama de su empresa?

. dla estructura onganizacional de la empresa o5l adecuada para =l tipo de actividad ala

que s& dedica la onganizacion®
iLos recursos financieros con los que cuenta la empresa son suficientes para operar con
efectividad®

iQue propuesta da usted ala empresa para que mejorar k3 situacion actual?

Fuente: elaboracion propia
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Anexo No. 2 Cédula de Observacion

FECHA: 11 de Julio del 2013 NOMBRE: Cristina Elizabeth Mantar Lopez

SECTOR OBSERVADO: Resumen de todas las areas

En base a la observacion realizada, se determind que el lugar en la que se encuentra la
empresa, cuenta con un espacio adecuado para el proceso de confeccion de prendas, un
ambiente acogedor en el cual se encuentra: un espacio para atencion a los clientes,
servicio de bafo, un vestidor y la exposicion de los trajes que se rentan. Ademas de ser

una localidad transitada, accesible, con parqueo propio y seguro.

El local cuenta con la identificacion de la empresa, a través del logotipo que la diferencia

del resto y con la cual se ha dado a conocer.

En base a la estructura organizacional de la empresa, se determind que esta cuenta con
una vision, mision, valores y objetivos bien definidos, de los cuales no se han podido
lograr en su totalidad; esto debido a que no ha logrado captar nuevos clientes, no se ha
dado a conocer en todo el departamento de Petén y sus ventas se mantienen. Su
organigrama es pequefio y que solo se cuenta con la participacion juntamente con el
administrador o propietario, dos modistas, un disefiador grafico y la ayuda de un contador
(3 empleados, 1 ousorcing), debido a que el personal de la empresa no esta capacitado

para realizar este tipo de trabajo.

En cuanto a publicidad esta limitada a su reconocimiento de boca en boca, se abrié una
cuenta en facebook pero no esta activa, se han repartido algunos volantes pero no se les

ha dado seguimiento.

Fuente: elaboracion propia
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§ PANAMERICANA ¢,

Anexo No. 3 Encuesta realizada en centros educativos de Petén

Universidad Panamericana, Santa Elena Petén

Lugar: Fecha:

Facultad de Ciencias Econdmicas

Licenciatura en Administracion de Empresas

ENCUESTA
Dirigida a Centros Educativos de la Region

Objetivo: Determinar la importancia de contar con un Plan de Marketing para lograr el
posicionamiento e incremento de las ventas de la Sastreria “Tradicion Petenera”.

Instrucciones: De acuerdo a su opinién y referencia de respuesta a las siguientes interrogantes
marcando con una “x”’ la opcion que considere correcta.

1)

2)

3)

4)

¢ Cuéntas sastrerias aproximadamente conoce en el area?
De 0-2
De 3-5
De 6 6 més
¢Conoce alguna empresa que ofrezca la elaboracion de uniformes o trajes formales para
graduandos?
Si No
¢ Como califica el servicio que ofrecen estas empresas?
Bueno
Regular
Malo
¢El personal es amable, respetuoso, capacitado y dispuesto a colaborarle cuando requiere
de sus servicios?
Siempre
A veces
Nunca
¢Como evalua el tiempo que brindan estas empresas para la confeccion de la prenda?
Bueno
Regular
Malo
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5)

6)

7)

8)

9)

¢Qué le parecen los precios que se manejan?

Bajos

Normales

Regulares

Altos

¢Por qué medios se ha enterado de la existencia de estas sastrerias?

Radio

Television

Volantes

Otros

¢Considera importante contar con una sastreria que se especialice en la elaboracion de
uniformes escolares, trajes formales de oficina, para graduandos y trajes regionales?

Si

No

¢Cuenta El Centro Educativo con una empresa en especifico para la elaboracion de los
uniformes, trajes formales para practica o de graduacién para sus estudiantes y personal
administrativo?

Si

No

¢ Qué le parece la idea de contar con una sastreria que le brinde este tipo de servicios?
Excelente

Buena

Mala

10) ¢ Qué propone usted para mejorar el servicio que ofrecen este tipo de empresa?
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Anexo No. 4 Croquis de la Sastreria Tradicidn Petenera

SASTRERIA TRADICION PETENERA

avo CITHIa

U \
de las Flore
=
Y 2a Calle
]
e Parque tE: :
Hotel De
Central 5 Patio-Tikal by
g . —
= ~ [
: g
= ®
©
(<]
Tikal Net
@ D
Banco Post Office [ semon i "\
Agromercantil TRACKEIOR Gasolinera
rerevena Texaco
Santa Elena
4a Calle A

Fuente: elaboracién propia.

Anexo No. 5 Proceso general de produccion de Sastreria Tradicion Petenera

. .. Higiene en el drea

Adecuacion Toma de medidas
Molde de disefio
Cortedela tela

v
Confeccion del traje
Decoracion

Transformacion

Realizacion de disefios grificos
Pintura de fondo delos graficos
Delineado

C s Planchado
~onservacion Empacado
Alzarlo

Fuente: elaboracién propia.
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Anexo No. 6 Perfil del puesto de venta

Atencion al cliente/vendedor (a)

Personal a cargo:

Cero (0)

Educacién: Titulo en Administracién de Empresas,
secretariado o bachiller

Experiencia: Experiencia minima de 2 afios

Edad: De 18 a 40 afos

Sexo: No relevante

Habilidades: Creativo, buena interaccion con los clientes,

servicial y carismatico.

Requisitos adicionales
al puesto:

Buena presentacion, educado, buenas relaciones
interpersonales, facilidad de comunicacion y
amable.

Salario:

Sueldo minimo de Q. 2,040.00

Jefe Inmediato:

Administrador/propietario

Funciones:

Sus principales funciones son:

Atencion al cliente

Cierre de caja diario

Informar al Gerente o propietario la carencia de
un determinado producto en base al inventario
de la empresa.

Promocionar el producto en el local

Fuente: elaboracion propia.
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Anexo No. 70rganigrama anterior de Sastreria Tradicion Petenera

Administrador /

Propietario

[

Disenador
Grafico

[

Modista (o)

1

[

Modista (o)

2

Fuente: elaboracion propia.

[ Contador ]

Anexo No. 8 Presupuesto estrategia del producto

PRESUPUESTO
ESTRATEGIA DE PRODUCTO: DESARROLLO DE PRODUCTO
DESCRIPCION CANTIDAD | PRECIO | DURACION | TOTAL
Elaboracion de Etiquetas 100 Q5.00 3 meses Q 1,500.00
Afiches 50 Q. 3.00 3 meses Q. 450.00
Cuadros de control de ventas y 2 Q.5.00 3 meses Q. 30.00
descuentos
TOTAL Q. 1,980.00

Fuente: elaboracién propia
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Anexo No. 9 Cuadro de evaluacion del plan de promocion dirigido al vendedor

Sastreriz Tradicion Petensra

CETET '-_v Nombre:

i wm! | Puesto que desempefia;

BT Fecha: Desde: Hasta:

Aspectos a2 Evaluar Alt=mztivas | Comentarios Medidas 2 tomar
51 [Ne

1.

iTienen efectrvidad las
estrategias’

[

. joeestan cumpliendo los objetivos

dela propussta’

Lad

. jlos aricules promoectonales han

sido utilizados por los clientes?

. ;Tuvo zceptzcion la visita alos

centros educatives v culurales?

. joeha mejorado los procesos de

comercializacion?

;3ehz mersmentzdo el velumen
de ventas”

. jaeha logrado atraer nuevos

client=s con las promociones?

. j52ha temdo el mpacto esperados

en los medios de publicidad
utilizados?

0.

;Hahabido expansion en el
mercado’

10. ;52ha merementade los productos

depoca demanda en el mercado?

11. ;Hatenido mconvenients &n la

puestz en marcha del plan?

12. jel retome de l2 mversion cubno

los gastos del plan?

Fuente elaboracién propia
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Anexo No. 10 buzones de comentarios

Regular -

¢Que le parece las
promociones que ofrece
Sastreria Tradicion Petenera?

Fuente: elaboracién propia

Sugerencias o
comentarios

L

Su opinisn es importante para poder

y

Fuente: elaboracion propia

72




