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RESUMEN

El estudio consistio en proponer un plan de mercadeo para una empresa
de ropa deportiva, siendo la organizacion Serigrafia y Deportes Nevimar

ubicada en el municipio de Mixco del departamento de Guatemala.

Inicialmente, se describe a la organizacion, desde su historia, la estructura

organizacional hasta la descripcion de los bienes principales que elaboran.

Posteriormente, se realizé un analisis de la situacion actual de la empresa,
en donde se establecieron fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas,
marcandose notoriamente entre los aspectos negativos la ausencia de un

medio de publicidad en cualquier medio de comunicacion.

A partir de esto, se elabor6 paso a paso un plan de mercadeo, se
determind un mercado objetivo, ademas de la creacion de estrategias de

mercadotecnia.

Luego de formular la propuesta de plan de mercadotecnia, se identificé de
gué manera se llevaria a cabo el proceso de implementacion y se proporcioné

una programacion de actividades.
Luego, con el propésito de velar para que las actividades del plan se

llevaran a cabo, fue necesario definir las variables de control y retroalimentacién

del plan.
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Complementariamente a esto, se describieron medidas de implementacion

en la empresa para mitigar la contaminaciéon ambiental.

Xl



OBJETIVOS

General

Establecer un plan de mercadeo para la empresa de ropa deportiva
Serigrafia y Deportes Nevimar.

Especificos

1. Analizar la situacion actual de la empresa Serigrafia y Deportes Nevimar

ante sus competidores.

2. Identificar las fortalezas y debilidades de la empresa en la actualidad en

cuestiones de mercadeo.

3. Identificar oportunidades y amenazas de la empresa frente a la

competencia.

4. Analizar las estrategias de mercadeo utilizadas por la competencia para

la venta de sus productos.

5. Establecer el mercado objetivo al cual es dirigido el plan de mercadeo.

6. Definir estrategias de mercadotecnia como parte del plan a elaborar.

7. Determinar las preferencias de compra de los consumidores del
producto.
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8. Determinar los recursos que deben usarse como parte del plan de

mercadeo.
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INTRODUCCION

Toda empresa en la actualidad desea ser mas rentable, por medio del
producto que ofrece y es bien sabido que para lograr esto es necesario ser
innovador entre los competidores del mercado, cuidando cada elemento del
proceso de venta. Sin embargo, muchas empresas no se enfocan en el aspecto

mas importante del proceso que es el cliente.

Serigrafia y Deportes Nevimar es una empresa que tiene varios afios de
estar establecida en el mercado de productos como uniformes deportivos. Sin
embargo, como organizacion, no han desarrollado todo su potencial, dado que
no estan preparados en el area de mercadotecnia, las empresas competidoras
sacan ventaja y ocurren pérdidas econémicas y en cuanto al niumero de clientes

de la organizacion.

La elaboracion del plan de mercadeo permite atraer mas clientes,
aumentar la satisfaccion de los actuales compradores y proveer acciones para

dar a conocer el producto, todo esto enfocado a innovar ante la competencia.

Ademas de esto, los beneficios obtenidos seran de tipo econémico, pues
al tener claras las acciones con el plan de mercadeo, se espera aumentar las
ventas beneficiando a altos mandos y a su vez el beneficio se vera reflejado
hacia los trabajadores, y se lograra ser mas competitivos a nivel de calidad y

precio del producto.
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1. GENERALIDADES

Serigrafia y Deportes Nevimar es una empresa que se dedica a la
fabricacion de ropa deportiva, uniformes empresariales, para establecimientos

educativos y comercio en general.

1.2. Resefa historica de la empresa

Inicié operaciones en 1982, siendo su primera ubicacion en la colonia La

Florida en la ciudad de Guatemala.

Inicialmente era un taller de tipo artesanal en el cual laboraban 5
trabajadores, entre ellos el duefio y fundador, el sefior Neftali Gonzalez, pero en
1992, se trasladan a donde se encuentran en la actualidad, debido a causas
como ampliar sus instalaciones, capacidad de produccion y cantidad de

personal.

Ya en la nueva sede la empresa se enfoca principalmente en la
elaboracién de uniformes deportivos, pero dado que se logré apreciar que en el
mercado de la ciudad de Guatemala existia una demanda, en cuanto a la
elaboracion de uniformes para establecimientos escolares, se amplia el enfoque

original que tenia logrando con esto un crecimiento empresarial.

Serigrafia y Deportes Nevimar se ha caracterizado por su apoyo al futbol
nacional, siendo patrocinador de varios equipos tanto en liga nacional como en
las ligas de ascenso, brindandoles uniformes deportivos de alta calidad. El
primer equipo patrocinado hace aproximadamente 10 afos fue el deportivo San



Pedro del departamento de San Marcos, que actualmente se encuentra en la

primera division de Guatemala.

La meta como empresa es lograr ser reconocidos en el mercado nacional,
buscando siempre la innovacién en cuanto a tecnologias, herramientas y
elaboracion de sus productos.

1.2.1. Ubicacién de la empresa
Las instalaciones de la empresa Serigrafia y Deportes Nevimar se
encuentran en 7 calle 33-14 Bosques de San Nicolas, zona 4 en el municipio de

Mixco, departamento de Guatemala (ver figura 1).

Figura 1. Ubicacion de la empresa Nevimar
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Fuente: Google maps. Consulta: noviembre de 2014.



1.2.2. Marca
La marca Nevimar fue creada desde la fundacion de la empresa en 1982,
por el fundador y propietario el sefior Neftali Victor Manuel Gonzalez Fuentes,

el primer logo utilizado es el mostrado en la figura 2.

Figura 2. Logo original de Nevimar
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Fuente: empresa Serigrafia y Deportes Nevimar.

El logo de la empresa en la actualidad es el que se muestra en la figura 3.

Figura 3. Logo actual de Nevimar

Fuente: empresa Serigrafia y Deportes Nevimar.



1.2.3. Estructura de la empresa

Esta intentara ofrecer su producto en el mercado para recuperar el dinero
invertido para su produccion, con lo cual, la finalidad de la empresa es el

beneficio.

1.2.3.1. Mision

“Fabricar y comercializar ropa deportiva a nivel nacional, ofreciendo un
producto de alta calidad a un precio competitivo, para asi satisfacer y

sobrepasar las expectativas de nuestros clientes”.
1.2.3.2. Visién
“‘Nuestra vision para el afilo 2022 es ser una empresa muy reconocida a
nivel Nacional e Internacional por el buen servicio y la calidad de nuestros
productos™.

1.2.3.3. Politica

Serigrafia y Deportes Nevimar ha creado politicas con las cuales se rigen,
siendo estas las siguientes:

o Mejorar e innovar constantemente en la elaboracion de ropa y uniformes
deportivos.
o Llenar y sobrepasar los requisitos de los clientes en cuanto a ofrecer un

producto de calidad.

; Fuente: Gerente general de Serigrafia y Deportes Nevimar, entrevista 2014.
Ibid
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o Brindar oportunidades a todos sus empleados, procurando siempre la

productividad dentro de la empresa.

1.3. Productos que ofrece la empresa

En la actualidad Serigrafia y Deportes Nevimar se dedica a la creacion y
confeccion de ropa deportiva, uniformes escolares y uniformes para empresas,
contando con una amplia lista de productos, ademéas de diversos servicios

relacionados a serigrafia.

A continuacion se mencionan algunos de los productos con los que cuenta

la empresa.

1.3.1. Listado de productos

Serigrafia y Deportes Nevimar cuenta tanto del grupo de uniformes

deportivos, con los siguientes tipos de productos:

o Futbol sublimados A: uniformes deportivos confeccionados con la técnica
de sublimaciéon o impresion digital, el cual es un proceso en el que se
utilizan tintas especiales de alta tecnologia que permite obtener 6ptimos
resultados, excelente calidad y un ahorro en cuanto a costos de
materiales (ver figura 4).



Figura 4. Sublimados A

Fuente: Catalogo deportivo Nevimar.

Futbol sublimados 2, uniforme deportivo confeccionado utilizando la
técnica de sublimacion para impresion de serigrafia, se agregan cortes
complejos. Este producto permite realizar diversos detalles en la

confeccién, ademas es un producto de excelente calidad (ver figura 5).

Figura 5. Sublimados 2
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Fuente: Catalogo Deportivo Nevimar.
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Futbol estilos A, producto que presenta una menor calidad en la

serigrafia, utilizando materiales de alta calidad en las telas (ver figura 6).

Figura 6. Futbol estilos A

Fuente: Catalogo deportivo Nevimar.

Basquetbol estilos A, la empresa también elabora uniformes para esta
disciplina deportiva. Su confeccion se enfoca en cortes mas complejos y

utilizacién de la técnica de sublimacion para serigrafia (ver figura 7).

Figura 7. Basquetbol estilos A

Fuente: Catalogo deportivo Nevimar.
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Basquetbol sublimados, se obtienen resultados de alta calidad por las
tintas especiales que se utilizan, aunque no se realizan cortes complejos

como el estilo A (ver figura 8).

Figura 8. Basquetbol sublimados

Fuente: Catalogo deportivo Nevimar.

Otros articulos deportivos son elaborados para ser utilizados por parte de
deportistas que desean un desempefio al maximo en sus actividades,

entre estos se pueden mencionar:

o Licras en playera manga larga (ver figura 9)
o Licras en playera manga corta (ver figura 9)
o Licras en pantaloneta

o Gabachas para entrenamiento

o Medias de diferentes tipos



Figura 9. Licras en playera manga largay corta

Fuente: Catalogo deportivo Nevimar.

1.3.2. Descripcién del producto al que esta enfocado el plan

El plan de mercadeo para la empresa Serigrafia y Deportes Nevimar se
enfoca especificamente a los uniformes deportivos para futbol, este es el
principal producto, ya que la vision que tuvo el sefior Neftali Gonzélez fue la
creacion de una empresa que elaborara uniformes deportivos de futbol, dada la

pasién y atraccion que él y su familia sienten hacia este deporte.

En la elaboracién de uniformes deportivos de futbol se ha caracterizado su
alta calidad, tanto en la utilizacibn de materia prima que es la tela 100 %
algodon, 100 % poliéster o combinado (50 % algodon y 50 % poliéster), la
confeccidn con finos acabados, los estilos Unicos y exclusivos como también en
el uso de tecnologias como la sublimacion.
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2.  SITUACION ACTUAL DE LA EMPRESA

2.1. Andlisis de la situacion actual de la empresa

Serigrafia y Deportes Nevimar, actualmente cuenta con un edificio propio
de la empresa, en el cual se encuentran todos los departamentos que la
conforman, entre ellos la sala de ventas de sus productos. El Departamento de
Produccion ocupa un espacio fisico amplio y adecuado para realizar las tareas
ya programadas, y se sabe por datos de la empresa que tiene una tasa de
produccion de aproximadamente 300 playeras diarias. Antes de iniciar la
produccion de playeras cuando se tiene a la vista un nuevo pedido se hacen
diversas pruebas en el area de disefio, para que las especificaciones cumplan
con los requerimientos del cliente para luego ya pasar al area de corte vy

confeccion.

De acuerdo a datos proporcionados por la empresa la productividad que
se maneja en el Departamento de Corte y Confeccion es de 5,4 prendas/horas-

hombre.

2.1.1. Alcances

Por medio de una entrevista realizada al gerente de Ventas y a traves de
una inspeccion a la empresa se lograron conocer los alcances que Serigrafia y

Deportes Nevimar desea lograr:

o Ser una empresa reconocida primeramente en la ciudad de Guatemala

para luego alcanzar reconocimiento a nivel nacional e internacional,
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caracterizandose siempre por la calidad tanto en la elaboracion de sus
productos como también en los materiales que se utilizan.

o Aumentar el nivel de ventas de la empresa por medio de la utilizacion de
planes estratégicos y los recursos disponibles que permitan alcanzar
segmentos de mercado en los que se desconoce el producto o existen
otras marcas.

o Innovar constantemente en cuanto al uso de nuevas tecnologias para la
elaboracién de los productos, buscando siempre la satisfaccion del
cliente, la correcta utilizacion del espacio fisico con el que cuenta la
empresa y de sus costos.

o Alcanzar una correcta distribucion de los productos para que los clientes
tengan facilidades para conocer y adquirir los productos.

o Brindar siempre a sus trabajadores un ambiente agradable de trabajo, las
comodidades necesarias para una buena productividad y la

remuneracién adecuada por la prestacion de sus servicios.

2.1.2. Limites

Se determinaron a través de la entrevista las limitantes que tiene la

empresa para poder lograr sus objetivos y alcances propuestos.

o En el area de productiva la empresa esta organizada de buena forma
contando con los departamentos de Ventas, Compras, Disefio y
Produccion, pero se pudo conocer que en el Departamento de
Mercadotecnia no se cuenta con personal a cargo, esto debido a no es
posible cubrir esa area por la cantidad limitada de trabajadores que

existen.
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o No existen planes estratégicos como empresa ni un plan de mercado
bien elaborado que permita guiar hacia donde se quiere llegar como
empresa.

o Serigrafia y Deportes Nevimar actualmente realiza su produccion bajo
pedidos, pues esto hace que los costos de produccidn sean menores,
pero esto es negativo para la empresa porque no se pueden vender de
manera individual los productos.

o La expansién a un mercado internacional como empresa y como marca
seria muy dificultosa, ya que representa conocer tanto leyes como
costumbres de otro pais y para la empresa figura una inversion de

recursos muy grande.

2.2. Participacion actual de la empresa en el mercado

La empresa no cuenta actualmente con porcentajes o cifras exactas sobre
cuanto abarca en el mercado de ropa deportiva y uniformes en Guatemala, pero
se conoce que es la encargada de realizar uniformes escolares a una cantidad
muy grande de establecimientos educativos, tanto en el area del municipio de

Mixco como en la ciudad de Guatemala.

En cuanto a los uniformes deportivos como se menciona anteriormente, la
empresa patrocina a aproximadamente 10 equipos, entre ellos pertenecientes a
liga nacional, primera y segunda division del futbol guatemalteco. Entre ellos se
podria mencionar a Malacateco y el equipo de la Universidad de San Carlos. A
la mayoria de equipos se les brinda como patrocinio todo el apoyo en cuanto a

uniformes deportivos para encuentros y para entrenamientos.

Los patrocinios a equipos han ayudado a dar a conocer mas la marca a

nivel nacional, pues muchas personas se han acercado a hacer sus pedidos de
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uniformes y piden que estos uniformes lleven la marca de la empresa, situacion

que afos atras no sucedia.

En la actualidad, se cuenta solamente con dos puntos de venta, siendo el
primero en donde actualmente se encuentra la fabrica de Serigrafia y Deportes
Nevimar en la zona 4 de Mixco. El otro lugar donde se venden los productos es
en el municipio San Pedro Sacatepéquez, departamento de San Marcos, de
donde es originario el duefio de la empresa. En este lugar no hay un local
propiamente de la empresa, sino que se vende el producto a través de otra
empresa que se dedica también a fabricar uniformes deportivos.

2.3. Analisis FODA

El analisis FODA realizado a Serigrafia y Deportes Nevimar se muestra en

la siguiente tabla:

Tabla l. Andlisis FODA
ANALISIS INTERNO ANALISIS EXTERNO
Debilidades Amenazas
e Bajo stock de mercaderia, pues el | ¢ La falsificacion de uniformes es
procedimiento para fabricacion de muy notoria, las personas se
productos es de acuerdo a dedican a la venta de prendas en
pedidos hechos. nombre de Nevimar pero
e El Unico punto de venta de la claramente estas prendas que se
empresa  tiene una  mala ofrecen sin el consentimiento de
ubicacion. la empresa, carecen de calidad y
e La accesibilidad de los productos de los atributos con que
hacia el cliente es complicada. actualmente cuentan los
e No hay evidencias sobre el uso productos.
NEGATIVO de la mercadotecnia en la|e® Competidores en el mercado, las
empresa. empresas que ofrecen uniformes
e La capacidad de produccién de la deportivos buscan la forma de
empresa es limitada. atraer nuevos clientes con el uso
de la mercadotecnia.
o Cambios en la economia del pais.
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Continuacion de la tabla I.

Fortalezas

La empresa patrocina a algunos
equipos de liga nacional y de
primera divisién, lo cual ha sido
importante para dar a conocer los
uniformes.

Se cuenta con maquinaria de
Gltima tecnologia y se busca

Oportunidades

Los precios que maneja Nevimar
en sus productos son mas bajos
que los de la competencia.

Amplio mercado, el futbol es el
deporte namero uno en
Guatemala y las personas tiene
una inclinacién a comprar ropa

POSITIVO siempre innovar este sentido. deportiva.
e Se cuenta con una cartera de | ¢ Posibilidad de atraccion de
clientes bien definida. clientes perdidos por otras
e Atencién personalizada al cliente empresas, dado el mal servicio y
por parte de los vendedores. mala calidad que deja
insatisfechos a los compradores.
Fuente: elaboracion propia.
2.3.1. Matriz FODA

Las estrategias obtenidas del analisis FODA, se muestran en la siguiente

tabla:
Tabla Il. Matriz FODA
INTERNAS Fortalezas Debilidades
e Patrocinio a algunos | e Bajo stock de mercaderia.
equipos de futbol. e Mala ubicacion de Unico punto
o Utilizacion de maquinaria de venta.
de dltima tecnologia. e Accesibilidad complicada de
e Se cuenta con una cartera los productos.
de clientes bien definida. ¢ No hay evidencias sobre el uso
e Atencion personalizada al de la mercadotecnia en la
cliente. empresa.
e La capacidad de produccion de
la empresa es limitada.
EXTERNAS
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Continuacion de la tabla Il.

Oportunidades

¢ Precios mas bajos que la
competencia.

¢ El mercado de uniformes
deportivos es muy
amplio.

¢ Posibilidad de atraccion
de clientes perdidos por
otras empresas.

Estrategias FO

e Ampliar el patrocinio a
otros equipos para atraer
nuevos clientes.

¢ Posicionar la marca en la
mente del cliente.

e Atraer la atencién de
nuevos clientes realizando
mejoras en los productos.

Estrategias DO

¢ Manejar un stock de
mercaderia eficiente dada la
posibilidad de atraer nuevos
clientes.

e Implementar métodos  de
mercadotecnia para ampliar la
demanda.

e Ampliar los puntos de venta
para mejorar la disponibilidad
del producto al cliente.

Amenazas

e Falsificacion de
uniformes deportivos.

e Competidores en el
mercado.

e Cambios en la economia
del pais.

Estrategias FA

o Utilizacion de distintivos en
los productos, para
disminuir la falsificacion.

e Mejorar el servicio al
cliente por medio de
capacitaciones al personal
y evaluaciones de servicio.

Estrategias DA

¢ Utilizacion de la publicidad para
atraer nuevos clientes.

e BlUsqueda de opciones para
aumentar la capacidad
productiva.

Fuente: elaboracion propia.
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3. PROPUESTA DEL PLAN DE MERCADEO

3.1. Andlisis del consumidor por medio de encuesta

Se determind hacer uso de la encuesta como medio de investigacion,
debido a su bajo coste y facil aplicacion, utilizando la encuesta de tipo personal
(ver apéndice 1y 2).

El uso de la encuesta tiene como objetivo analizar al consumidor,
especificamente hombres y mujeres de 15 a 40 afos del area de la ciudad de

Guatemala, que compren o hayan comprado uniformes deportivos.

3.1.1. Utilizacién de los resultados de la encuesta

Los resultados de dicha encuesta permiten recopilar informacion
importante como fuente principal para la elaboracién plan de mercadeo, pues

de ella se interpretan las necesidades y deseos del cliente.

3.1.2. Modelo de encuesta

En los apéndices 1 y 2 se da a conocer los modelos de encuesta que
fueron realizados a clientes de Serigrafia y Deportes Nevimar y a clientes
potenciales. La encuesta fue elaborada con énfasis en conocer al cliente, sus
preferencias en cuanto a compra, los motivadores que hacen que prefiera la
marca y actitudes que dan la pauta para conocer sobre qué aspectos enfocarse

el plan de mercadotecnia.
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3.2. Resumen ejecutivo del plan

La empresa Serigrafia y Deportes Nevimar se rige por la mision de ser una
organizacion que confecciona ropa de vestir de alta calidad a precio
competitivo, y el fin primordial es satisfacer y sobrepasar expectativas de los
clientes, por lo que apegado y guiado por esa mision, se ha disefiado este plan

de mercadotecnia.

La idea principal de implementar un plan de mercadotecnia dentro de la
organizacibn se basa en que existe una falta de aprovechamiento de la
mercadotecnia, y el deseo de posicionar la marca en la mente del mercado
meta, que para un comienzo y alto impacto se toma a la ciudad de Guatemala

como tal.

Se deben ofrecer a los clientes del mercado meta calidades superiores a
otros productos y caracteristicas Unicas que llamaran su atencion. Se utilizaran
varios medios como parte de la campafia de promocion, cubriendo asi la

totalidad del mercado meta.

Para que este plan tenga éxito es necesario el aporte econémico de la

empresa para cubrir los costos que esto representa.
3.3. Objetivos del plan de mercadeo

Establecer los objetivos del plan de mercadotecnia es esencial, ya que a
través de ellos se indica el camino que se debe seguir y hacia qué lugar se

quiere llegar, permite ademas, evaluar los resultados, sabiendo a que grado se

ha cumplido cada objetivo propuesto.
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3.3.1. Objetivos

o Aumentar el nivel de participacion en el mercado de venta de uniformes
deportivos.

o Aumentar el valor que el producto en su totalidad ofrezca al cliente.

o Determinar un precio que permita cubrir los costos del plan de mercadeo

y generar utilidades.

3.3.2. Metas

o Elevar el posicionamiento de la marca en el mercado objetivo.
o Fijar un nuevo precio, empaque Yy caracteristicas que aumenten la
satisfaccion del cliente.

o Obtener un nivel de cobertura con mayoristas.

3.4. Seleccion del mercado objetivo

Comprende entre sus elementos mas importantes el alcance geogréfico,
los canales de distribucion, las categorias de productos comerciados, el
repertorio de competidores directos e indirectos, los términos de intercambio, y
a los representantes de la demanda entre los que se encuentran

influenciadores, prospectos compradores y también el grupo meta.
3.4.1. Segmentacion del mercado objetivo
Es necesario enfocarse en un grupo de consumidores que cuenten con

caracteristicas y necesidades semejantes y en los que el producto sea atractivo

para ser comprado, pues esto hace que sea probable que estos clientes
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respondan de modo similar a las estrategias de mercadotecnia, dado como

resultado el éxito del plan de mercadotecnia.

Segmentaciéon geografica: permite dividir el mercado en determinadas
zonas geograficas por ejemplo un pais, estado, ciudad, comunidad,
aldea, colonia, con el objetivo de aumentar las ventas en el area elegida.

El mercado objetivo de la empresa Nevimar es la ciudad de Guatemala,
por su alta actividad econdémica y facilidad para la distribucion del producto.

los 340 municipios existentes

Ciudad de Guatemala es uno de
actualmente en el pais, es la capital de la nacién y posee una extension

territorial de aproximadamente 228 kilbmetros cuadrados dividida en 25 zonas,

omitiendo las zonas 20, 22 y 23 que son parte de otros municipios.

Mapa de la ciudad de Guatemala
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o Segmentacién demografica: consiste en dividir el mercado en grupos
segun variables, como: sexo, edad, educacion, ingresos, etnias, religion y

nacionalidad.

El municipio de Guatemala posee una poblacion de 942 348 habitantes
aproximados, 444 429 pertenecen al género masculino y 497 919 pertenecen

al género femenino, segun el Instituto Nacional de Estadistica, 2002 y 2006.

El enfoque para este plan de mercadotecnia sera a personas de 15 a 40

afios que tengan un nivel econdmico medio-bajo.

3.5. Caracteristicas mercadolégicas del competidor

En cuanto a competidores a nivel del municipio de Guatemala cabe
mencionar que existe una cantidad muy grande de oferentes, entre formales e
informales, que ofrecen al mercado uniformes deportivos, mismos que varian en

su valor comercial dependiendo de la marca y calidad.

Existen tiendas de marca donde se manejan precios altos pues cuentan
con uniformes originales de equipos de futbol a nivel mundial, como también
existe el mercado de baja calidad en cuanto a disefios, materiales y calidad con

un precio muy bajo.

La empresa desea enfocarse a elaborar un producto que sea de alta
calidad pero que a la vez el precio final sea bien recibido por los clientes, esto

es, que se ofrezca mas valor por el dinero que invertiran.

Entre los principales competidores de Nevimar en el mercado objetivo, se

puede mencionar a las marcas Spadd, S. A., Do More, S. A., DMS, S. A,, entre
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otros, de los cuales se resaltaran las caracteristicas mas importantes de cada
empresa en cuanto a estrategias y precios de acuerdo a investigaciones

realizadas:

3.5.1. Estrategias

o Estrategias de la marca Spadd: las estrategias utilizadas por esta
empresa son que ellos utilizan un precio Unico por el uniforme, y el
cliente puede personalizar su uniforme a su conveniencia. Ademas,
cuentan con la tecnologia de sublimacién, misma con la que cuenta
Nevimar, cuentan también con una pagina de internet en donde se
pueden observar estilos de uniformes y contactar a asesores de venta.

o Estrategias de la marca DMS cuentan con péagina de internet para
observar los estilos de uniformes que ofrecen ademéas de descuentos
por compras al por mayor.

o Estrategias de la marca Do More: esta empresa se enfoca mas en
brindar precios accesibles para los clientes, sabiendo que utilizan

materiales de menor calidad.

3.5.2. Precios

Los precios por uniforme completo que comprende playera, pantaloneta y

medias de las empresas mencionadas son:

o Spadd: Q 245,00.

. DMS: Q 225,00.

° Do More: Q 175,00.
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3.6. Anélisis del producto

El uniforme deportivo es una indumentaria compuesta por camisa,
pantaloneta y medias. Debe ser elaborado con telas que permitan una buena
ventilacion al cuerpo y secado r4pido para disminuir la sensacion de humedad,
debe brindar comodidad al movimiento y ser elaborado con materiales de alta
calidad. Actualmente, los materiales mas usados para telas de uniformes

deportivos en la empresa son el polyester, el algodon y el nailon.

3.6.1. Precios

En la actualidad, la empresa Serigrafia y Deportes Nevimar ofrece dos

precios diferentes para sus uniformes deportivos:

o Los estilos sublimados A y sublimados 2 son vendidos a un precio de
Q 175,00, dado que utilizan tecnologia de sublimacién en la serigrafia , la
tela utilizada es el poliéster, pero se utilizan disefios mas complejos, finos

acabados y es personalizable en su totalidad.

o Los estilos A, vendidos a un precio de Q 150,00, utilizan un tipo de
serigrafia de menor calidad al de la tecnologia de sublimacién, llamado
transfer textil, ademés de contar con cortes simples.

3.6.2. Andlisis de ventas del producto

Se realiz6 un analisis en cuanto a ventas mensuales, esta investigacion

fue realizada durante tres meses del 2015, con los siguientes datos:

o Abril de 2015, se vendieron un total de 250 uniformes completos
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o Mayo de 2015, las ventas fueron 277 uniformes completos

o Junio de 2015, se vendieron 265 uniformes completos

Es de resaltar que en estos tres meses la demanda del producto no ha
sido lo que se esperaba ya que ha ido disminuyendo significativamente segun

consultas hechas al duefio sobre meses anteriores.

3.7. Estrategias de mercadotecnia

Las estrategias son caminos a seguir que permiten alcanzar los objetivos
ya previstos, en este caso los del plan de mercadeo son importantes, pues
permiten posicionar a la empresa y sacar ventaja a los competidores, pero
sobre todo lograr una mayor satisfaccion de los clientes y un aumento en la

rentabilidad.

3.7.1. Estrategias del producto

Estimular la demanda mediante publicidad, ventas personales y otras
formas de promocion, y mantener una calidad estable y adecuada.

3.7.1.1. Posicionamiento de la marca

Para posicionar la marca en la mente de los consumidores de la ciudad
de Guatemala y darle un valor agregado al producto, se toman en cuenta las

siguientes estrategias:

o Implementar caracteristicas importantes como uso de telas de mayor
tecnologia, que logren ventajas competitivas con respecto a los

competidores.
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o Crear un empaque que permita darle una mejor presentacion que
despierte el interés en el producto, y provea proteccion contra diversos

factores que provoquen dafios al mismo.

3.7.2. Estrategias de precio

Para poder ser competitivos en el mercado es necesario desarrollar
estrategias de precio, tomando en cuenta los diversos factores que afectan al
producto, tanto internos como los costos de produccion y costos de operacion

de la empresa, como externos relacionados a los precios del competidor.

3.7.2.1. Estrategias de administracién del precio

Al analizar el tipo de mercado al que se desea ingresar y dada la alta
competitividad ya mencionada, es necesario realizar las siguientes estrategias

que permiten lograr que el plan de mercadotecnia se cumpla:

o Contar con una actitud de respuesta rapida ante los cambios de precio
gue pueda presentar la competencia.
o Mejorar la negociacién con los proveedores de materia prima para

disminuir costos.
3.7.3. Estrategias de promocion
La promocion es un incentivo de corto plazo que logra realizar un estimulo
para que las compras del producto aumenten, crear estrategias de promocion

permite darle un empuje a la marca, por consiguiente mas personas conocen el

producto.
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3.7.3.1. Estrategias de uso de promociones

o Crear sorteos o concursos entre los clientes que han comprado el
producto.
o Hacer cupones o vales de descuento para incentivar la compra.
3.7.3.2. Estrategias publicitarias

Dentro de las estrategias enfocadas a difundir la marca Nevimar en

medios de comunicacion estan los siguientes:

o Posicionar la marca en la mente de los compradores frecuentes de
uniformes deportivos en la ciudad de Guatemala, por medio de utilizacion
de medios publicitarios que se enfoquen en dar a conocer las mejoras en
cuanto a calidad y presentacion del producto.

o Lograr un acuerdo con los equipos patrocinados para dar a conocer el
producto en cada encuentro deportivo, principalmente el equipo de la

Universidad de San Carlos, que es al que mas se le brinda apoyo.

o Utilizar sitos web de anuncios clasificados en internet para dar conocer el
producto.
o Repartir volantes y tarjetas de presentacioén en lugares de mayor trafico

de personas.

3.7.4. Estrategias de distribucion

Dado que del plan de mercadeo se ha seleccionado como mercado

objetivo la ciudad de Guatemala, las estrategias relacionadas al abastecimiento

del producto se enfocan a este lugar especificamente.
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3.8.

Crear nuevos puntos de venta para tener el producto al alcance del
cliente, esto debido a que solamente existe uno.

Crear una pagina web que maneje una tienda virtual para la venta del
producto.

Buscar alianzas con tiendas que venden uniformes deportivos de

diferentes marcas para alcanzar los mercados intermedios.

Anédlisis financiero

Se tiene a consideracién el hecho de implementar el plan de mercadeo y

sus repercusiones en el aspecto financiero de la empresa, por lo que se hace

uso del analisis beneficio/costo, que consiste en dividir las cantidades que

constituyen los ingresos llamados beneficios dentro de los egresos llamados

costos.

Se consideraran entonces los beneficios en ventas que actualmente

obtiene la empresa y los costos que implica implementar el plan de mercadeo:

Beneficios, de acuerdo a la proyeccion de ventas proporcionada por la
empresa para el 2015, se determina que en este periodo se venden en
total 3 168 uniformes a un precio promedio de Q 175,00, considerando
los costos que implica elaborar cada uniforme y que el producto
constituye un 40 % de ingresos totales pues se fabrican otros productos

mas, se tiene la siguiente tabla:
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Tabla I11. Costos anuales por elaboraciéon de uniformes deportivos

Tipo de Costo Total afio 2015 (Q)
Costo de materia prima de acuerdo a demanda 253 620,00
Sueldos y salarios 105 000,00
Pago de impuestos 30 757,83
Agua, energia eléctrica, teléfono, otros costos 13 680,00
Mantenimientos y reparaciones 10 000,00
Total costos 2015 413 057,83

Fuente: datos proporcionados por la empresa.

Realizando los célculos para hallar la utilidad neta se tendria lo siguiente:

UTILIDAD NETA = Ventas totales — Costos antes de impuestos — impuestos

Entonces:

UTILIDAD NETA = Q 554 000,00 — Q 382 300,00 — Q 30 757,83
UTILIDAD NETA = Q 140 942,17

De la utilidad de dicho afio, el 75 % ha sido ofrecida por el duefio de la

empresa para implementar el plan de mercadeo durante el 2016, siendo
Q 105 706,63 la cantidad para dicho fin. Sin embargo, para que funcione

durante los proximos afios sera necesario hacer ajustes en el precio del

producto.

o Costos presupuestados para el plan de mercadeo:
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Tabla IV.

Costos plan de mercadeo

Cantidad Descripcién costo Monto (Q)
4 Mantas vinilicas publicitarias para uso en punto de venta
de tamafio 5x1 metros (utilizacién de 1 manta vinilica por
trimestre) 800,00
4 Mantas vinilicas publicitarias para vallas en el estadio de
la Universidad de San Carlos tamafio 2x1 metros(Uso en
todos los encuentros de local del equipo de Usac en
2015) 480,00
1 Mejoras en el producto segun propuesta de
implementacién del plan de mercadeo (demanda
proyectada para el 2016: 3327 unidades)
36 597,00
1 Impresion de volantes en full color con disefio (3 000
unidades) 1 800,00
1 Impresion y disefio de volantes de un solo color (3 000
unidades) 465,00
1 Impresion de 1 000 tarjetas de presentacion 425,00
2 Sorteos anuales de premios 3 000,00
1 Creacion, alojamiento y mantenimiento de pagina web por
un afio 2 000,00
1 Sueldos y salarios de personal a contratar para plan de
mercadeo 36 400,00
Total 81 967,00

Fuente: elaboracion propia y costos consultados a empresa publicitaria Icreativa.

Tomando en cuenta los valores anteriores, se realiza el calculo del

beneficio/costo:

ingresos esperados

B
C  costos esperados

Si B/C < 1, los ingresos son menores a los egresos, lo que haria

complicado aceptar la ejecucion.

Si B/C= 1, los ingresos son iguales a los costos, por lo que se hace

indiferente rechazar o no la ejecucion, pero se recomendaria examinar el plan.
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Si B/C > 1, los ingresos o0 beneficios obtenidos son mayores a los costos,

por lo cual se recomendaria su ejecucion.

B 105706,63 L 2896
C 81967,00

La interpretacion del valor resultante hace constar que la empresa cuenta

con los recursos necesarios para la ejecucion del plan de mercadeo, pues por

cada quetzal que se invierte, se dispone de Q 1,2896 de ingresos.
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4. IMPLEMENTACION DEL PLAN DE MERCADEO

4.1. Resultados e interpretacion de la encuesta de andlisis al

consumidor

Para la mejora de la calidad y servicio se tiene la necesidad de investigar
de forma continua los aspectos y sugerencias del consumidor, y para obtener
un mejor analisis se hace de forma gréfica.

4.1.1. Periodo de aplicacion de la encuesta
La encuesta elaborada a clientes de Nevimar y clientes potenciales en la
ciudad de Guatemala fue realizada en un periodo de tiempo comprendido entre
agosto a octubre de 2015.

4.1.2. Muestra utilizada

Para determinar el tamafio de la muestra utilizada para la realizacion de la

encuesta se utilizé la siguiente férmula:

72PQ

n

n: es el tamafio de la muestra a utilizar

Z: es una constante que depende del nivel de confianza que se asigne
P: probabilidad de éxito o proporcion esperada

Q: probabilidad de fracaso
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K: error muestral deseado

Para este caso los datos serian los siguientes:

Z: nivel de confianza 95 % esto equivale a 1,96
P=50 %
Q=50 %
K=10 %

Con los datos ya mencionados se ha obtenido que es necesario realizar
96.04 encuestas, en este caso se ha decidido llevar a cabo 108. La
investigacion se realizé en diferentes zonas de la ciudad capital utilizando

para la seleccion de la muestra el método de muestreo aleatorio simple.

4.1.3. Resultados

Los resultados de la encuesta realizada a 108 personas entre las edades
de 15 a 40 afios de ambos sexos en la ciudad de Guatemala, en lugares como
el punto de venta, la Universidad de San Carlos y algunos centros comerciales

de mayor trafico de personas se presentan a continuacion:

o Pregunta 1: ;/Qué caracteristicas tomaria en cuenta al comprar un

uniforme deportivo?

Esta pregunta permite conocer cuales son los motivadores de compra de

los clientes de uniformes deportivos (ver tabla 1 y figura 10).
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Tabla V. Motivadores de compra

Caracteristica Clientes Porcentaje
Comodidad 44 40,70 %
Precio 54 50,00 %
Calidad 84 77,80 %
Marca 22 20,40 %
Estilo 2 1,90 %

Fuente: elaboracion propia.

Figura 11. Caracteristicas para comprar

Caracteristicas de compra
Estilo
Marca

Calidad H Clientes

Precio
Comodidad

0 20 40 60 80 100

Fuente: elaboracion propia.
o Pregunta 2: ¢ En qué lugares ha comprado uniformes deportivos?

Esta pregunta es importante pues permitira conocer en qué lugares los

clientes compran frecuentemente uniformes deportivos (ver tabla Il y figura 11).
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Tabla VI. Lugares de compra uniformes deportivos

Lugares Clientes Porcentaje
Centros comerciales 84 77,80 %
Mercado 60 55,60 %
Tiendas de marca 42 77,8 %

Fuente: elaboracion propia.

Figura 12. Lugar de compra uniformes deportivos

Lugar de compra

Tiendas de marca

Mercado H Clientes

Centros comerciales

0 20 40 60 80 100

Fuente: elaboracion propia.

Pregunta 3: ¢Qué precio estaria dispuesto a pagar por un uniforme
deportivo?

Tabla VII. Precios a pagar por el cliente

Precio Clientes Porcentaje
Q 150.00 6 5,6 %
Q 175.00 32 29,6 %
Q 200.00 42 38,9 %
Q 225.00 28 25,9 %

Fuente: elaboracion propia.
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Figura 13.

Precios a pagar por el cliente

PRECIO QUE ESTA DISPUESTO A PAGAR

EL CLIENTE
= 5,60%

25.9%

29,60 %

m Q150,00
m Q175,00
i Q200,00
m Q225,00

Fuente: elaboracién propia.

Pregunta 4: ¢ Conoce la marca Nevimar?

Tabla VIIl. Conocimiento de la marca Nevimar
Respuesta NUm. de personas Porcentaje
Sl 40 37 %
NO 68 63 %

Fuente: elaboracion propia.
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Figura 14. Conocimiento de la marca Nevimar

Conocimiento de la marca Nevimar

Fuente: elaboracion propia.

Pregunta 5: Si conoce la marca Nevimar, indique porque medio la

conocio.
Tabla IX. Medio de conocimiento de la marca
Medio en que conocié la marca Nam. Personas | Porcentaje
Por la television 3 7,50 %
Me han contado de la marca 9 22,50 %
He visto que patrocina un equipo de futbol 28 70,00 %

Fuente: elaboracion propia.
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Figura 15. Medio de conocimiento de la marca

MEDIO EN QUE CONOCIO LA

MARCA

7%
M Por la Television

0,
e B Me han contado de la
Marca
Fuente: elaboracion propia.
4.1.3.1. Preferencias de compra

Luego de los resultados dados por la encuesta, queda claro que el cliente
al momento de comprar un uniforme deportivo, prefiere buscarlo en centros
comerciales y tiendas de marcas. Sin embargo, como este estudio fue realizado
a personas de la ciudad de Guatemala con nivel econbmico medio-bajo, se ve
marcada también una leve inclinacion a buscar el producto en mercados dado

su bajo coste.
4.1.3.2. Motivadores parala compra
Segun la encuesta realizada las razones principales por las que los

clientes se inclinan a comprar un uniforme deportivo, son en primer lugar por la

calidad, luego el precio y la comodidad del producto.
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4.1.3.3. Actitudes favorables y desfavorables del
consumidor

Junto con la encuesta detallada anteriormente, se realiz6 un sondeo para
conocer la opinion de las personas en cuanto a los aspectos positivos y

negativos del producto que la empresa vende actualmente, la plantilla de esta
investigacion se encuentra en el anexo.

Dicho estudio fue hecho a 40 personas, a quienes se les brindo una
muestra del producto que actualmente vende la empresa Nevimar. Los
resultados aparecen en la siguiente tabla.

Tabla X. Evaluacion de aspectos negativos y positivos
ATRIBUTO ASPECTOS CALIFICADOS
Calidad Muy malo Malo Regular Bueno Excelente
0 (0,00 %) 0 (0,00 %) 13 22 (55,00 %) 5
(32,50 %) (12,50 %)
Precio Bastante De precio Es muy caro
econdémico justo
13 (32,50 %) 25 (62,50 %) 2 (5,00 %)
Comodidad Muy incomodo Incomodo Regular Cémodo Muy cémodo
0 (0,00 %) 2 (5,00 %) 4 (10,00 %) 28 (70,00 %) 6 (15,00 %)
Disefios Muy malos Malos Regulares Buenos Excelentes
0 (0,00 %) 0 (0,00 %) 11 (27,50 %) 27 (67,50 %) 2 (5,00 %)
Producto en Muy malo Malo Regular Bueno Excelente
general 0 (0,00 %) 0 (0,00 %) 3 (7,50 %) 33 (82,50 %) 4 (10,00 %)

Fuente: elaboracion propia

4.1.3.3.1. Actitudes favorables

Existen muchas actitudes favorables respecto al producto que hay que
resaltar, siendo las principales de acuerdo al estudio realizado, los disefios que

maneja la empresa y el precio, que para la mayoria de personas es un precio
justo por el bien que se les brinda.
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4.1.3.3.2. Actitudes desfavorables

Entre los aspectos que podrian perjudicar para llenar las expectativas del
cliente estan la comodidad y la calidad que brindan los uniformes deportivos

debe ser mejorada.

4.1.4. Interpretacion de resultados

Los estudios realizados a clientes regulares y potenciales dejan claro los
siguientes aspectos positivos:

o El precio que maneja la empresa esta dentro del rango aceptado por los
clientes entrevistados, siendo posible el poder pagar ain un poco mas de
ser necesario.

o La comodidad que ofrece el producto es la deseada por los clientes,
sabiendo que puede mejorarse aun mas para sobrepasar las

expectativas.

Entre los aspectos negativos que resaltan de la encuesta realizada y

deben ser tomados en cuenta, estan:

o El cliente prefiere la alta calidad en los uniformes y es necesario mejorar
en ese atributo del producto.

o Se deben aprovechar los distintos canales de distribucion que existen ya
gue segun el estudio, los clientes prefieren visitar centros comerciales
para hacer sus compras de uniformes deportivos.

o Se necesita priorizar en impulsar la imagen de marca de la empresa,

pues el desconocimiento de la marca es muy grande.
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4.2. Implementacion de la mezcla de mercadotecnia de acuerdo a

estrategias

Es el elemento que define y encuadra las lineas maestras de
comunicacion y comercializacibon de la empresa, para aprovechar las

oportunidades del mercado.

421. Producto

Es la opcidn elegible, viable y repetible que la oferta pone a disposicion de
la demanda, para satisfacer la necesidad de atender el deseo a través de su

uso.

42.1.1. Impulso de imagen del producto

Los uniformes deportivos de Nevimar deben contar con nuevos atributos,
esto con el fin de atraer la atencion de clientes, darle un impulso, y tomando en
cuenta la encuesta realizada a clientes de uniformes deportivos que indica que
la calidad, es el factor mas importante que toman en cuenta al momento de

decidir a comprar un uniforme deportivo:

o Utilizacion de telas de alta calidad con tecnologias que utilizan las
transnacionales, que permiten repeler el sudor del cuerpo hacia la
superficie de la tela, lugar en donde se evapora, esto se logra con
materiales hechos de poliéster de microfibra, en la actualidad el
proveedor cuenta con este tipo de materia prima, realizando las
negociaciones el aumento en el costo por la diferencia de tela es de

Q 5,35 por yarda comprada.
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o Creacion de etiquetas en los productos, esto con el fin de tener un
distintivo que agregue valor adicional al producto, dentro de la etiqueta
es necesario también incluir un sello de originalidad, para que el cliente
esté consiente de que el producto es totalmente original de la marca,
para la elaboracion de dicho distintivo no habra ningun costo adicional,
pues se pueden utilizar piezas de materiales sobrantes para las etiquetas
y se cuenta con la tecnologia necesaria para imprimir en el producto el

sello de originalidad.

4.2.1.2. Empaque

Es de vital importancia contar con un empaque de plastico transparente,
sabiendo ya que no se cuenta con este atributo actualmente. En él debera llevar
caracteristicas impresas como la marca, el logotipo de la empresa, la talla del
uniforme, especificaciones de lavado y cuidado, datos de contacto de la
empresa (ver figura 16), ademas, debe tomarse en cuenta que esto incurrira en
un costo adicional a la confeccién del uniforme. De acuerdo a sondeos con
proveedores, el empaque plastico transparente ya con disefio incluido tendra un

costo de Q 1,30 cada uno.
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Figura 16. llustracién empaque plastico transparente

Fuente: Catalogo deportivo Nevimar.

4.2.72. Precio

Depende directamente del valor, entendido como la cantidad de trabajo

encapsulada en la produccion de la mercancia.

4.2.2.1. Fijacién de precios

Los resultados obtenidos en la encuesta dan a conocer que es posible fijar
un nuevo precio del producto, pues el cliente esta dispuesto a pagar Q 200,00

por uniforme.

Para calcular el nuevo precio se ha tomado en cuenta los costos fijos y
variables por la fabricaciéon del producto, las mejoras que se incluyen como la
tela de poliéster de microfibra que permite repeler el sudor, el nuevo empaque,

y demds costos anuales que conlleva mantener en funcionamiento el plan de
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mercadeo y no depender de inversiones de dinero que al final afecten en las
utilidades.

Se toma entonces como base para el siguiente afio, datos de
proyecciones de venta proporcionadas por la empresa, por lo que la demanda
serd de 3 327 unidades en 2016, esto sin considerar que la implementacion del

plan de mercadeo hace posible un aumento en la demanda futura.

Los costos fijos, costos variables, impuestos y costos del plan de

mercadeo para siguientes afios, son los siguientes:

Tabla XI. Proyecciones de costos de la empresa para proximo afo

Tipo de costo Total afio préoximo (Q)
Costo materia prima anual 279 468,00
Sueldos y salarios anual 107 100,00
Impuestos 32 295,72
Energia eléctrica, agua, servicios 14 364,00
Mantenimientos 10 500,00

Costo de funcionamiento del plan de
mercadeo (incluidos costos por mejora
de caracteristicas en producto en base a

demanda proyectada) 86 065,35
Total costos anuales 529 793,07

Fuente: datos proporcionados por la empresa y elaboracion propia.

Estos datos son estimados, dado que el uniforme deportivo no es el tnico
producto que la empresa maneja, abarcando este un total del 40 % de la

produccion total.

Se procede entonces a hacer los calculos para hallar el nuevo precio de

venta del producto, se halla en primer lugar el costo unitario:
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Cu= costo unitario.

CT= sumatoria de costos totales (costos fijos + costos
variables + impuestos + costos por funcionamiento del plan de
mercadeo).

D= demanda total.

Sustituyendo valores

Q529 793,07

~ 3327 unidades _ Cu=0Q159,24

Cu

Para hallar el precio de venta por unidad se procede de la siguiente

manera:

Cu
1 — % ganancia

Pvu =

Pvu= precio de venta unitario.
Cu= costo unitario.
% ganancia= porcentaje de ganancia que desea lograr la empresa, en este

caso el duefio de la empresa desea obtener un 20 % de utilidad neta.

Sustituyendo valores se tiene que:

pru= 2220 519905
=T 02 D9
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Entonces el precio de venta del uniforme deportivo con las nuevas

caracteristicas y costos tendra un valor de Q 197,51 quetzales.

4.2.3. Promocion

Dentro de los medios promocionales que contempla el plan estan:

4.2.3.1. Herramientas promocionales

Instrumentos que brindan un apoyo importante para fortalecer la presencia
como marca en el mercado, y al mismo tiempo realizar una forma diferente de

gue el cliente conozca el producto, las herramientas a implementar son:

4.2.3.1.1. Incentivos de promocion

o Elaboracién de cupones de descuento. En este caso se debe tener
cuidado de brindar el cupon a personas que realmente puedan compratr,
para no gastar en vano con la elaboracion de este incentivo. Lo ideal es
entonces brindar el cupon a clientes que lleguen a comprar, ya sea
uniformes deportivos o0 cualquier otro producto a la empresa,
especificamente en los dos puntos de venta que se tienen en la

actualidad.

o Sorteos por compra de producto. Este tipo de incentivo de igual forma
funciona con las personas que llegan a comprar a la empresa un
producto, especificamente uniformes deportivos, habiendo dos tipos de

sorteos de la siguiente manera:
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o Dar un voucher en donde deben colocar sus datos personales y
depositarlo en un buzdén para poder entrar a sorteos, entre los
premios que se deben manejar en este caso, estan smartphones,
tablets, descuentos en proximas compras, y regalar productos de

la marca.

4.2.3.2. Medios publicitarios

En la actualidad, existen diversos medios que la empresa debe utilizar
para posicionar la marca en la mente del cliente, no olvidando que el mercado

objetivo es la ciudad de Guatemala.

4.2.3.2.1. Publicidad no pagada

La publicidad no pagada ayuda a crear conocimiento de la marca en el
mercado meta, ademas de lograr actitudes positivas del cliente con respecto al

producto.

Dentro de los medios de publicidad no pagada se toman en cuenta los

siguientes:

o Paginas de internet que permiten publicar anuncios sobre productos,

empresas y servicios en Guatemala sin ningun costo, entre ellas estan:

o http://gt.sianuncios.gratis/

o http://www.anunico.com.gt/

o http://www.tuanuncioesgratis.com/
o http://www.uclasificados.com.gt/

o http://www.anunciaguatemala.com/
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o https://www.olx.com.gt/

o http://gt.tuavisoclasificado.com/
o http://www.quebarato.com.gt/
o Actualmente, la empresa cuenta con una pagina de Facebook, por lo cual

esta debe estar bien atendida, pues ademas de ser una herramienta para
promocionar al producto, constituye también una ayuda para conocer
guejas de los clientes, saber sus deseos 0 necesidades y hacer énfasis

en las promociones existentes.

o Creacion de cuentas en las redes sociales Twitter, Instagram, Snapchat,
Youtube, paginas que ayudan para alcanzar a un mercado mas juvenil,
dar a conocer con mas detalle el producto y que el cliente pueda verlo se

convenza de la calidad del mismo.

4.2.3.2.2. Publicidad pagada

La publicidad pagada es muy importante pues los medios que manejan
este tipo de publicidad son mas efectivos e impactan en la mente del cliente.

Los medios a utilizar son:

o Publicidad con equipos patrocinados. Como se ha mencionado antes,
Nevimar cuenta con varios equipos tanto de liga nacional como de
primera division del futbol guatemalteco, a los cuales patrocina dotando
de uniformes y equipo para entrenamiento. En este momento Nevimar no
saca ningun provecho por dicho patrocinio, por lo cual es importante y
necesario hacer uso de este recurso y llegar a acuerdos especialmente

con el equipo de la Universidad de San Carlos, para que se brinde un
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espacio dentro de las vallas publicitarias que se utilizan en cada partido
de local.

De llegar a un acuerdo con el equipo de la USAC se necesitan elaborar
mantas publicitarias de tamafio 2x1 metros, que tienen un costo de
Q 80,00 por cada manta y disefio incluido. Se debe pedir el uso de cuatro
espacios para colocar las cuatro mantas vinilicas. El alto impacto de esta
publicidad es notorio, pues gran cantidad de personas que van a
observar partidos de la universidad al estadio o los miran por television,

se interesan por adquirir un uniforme deportivo.

Elaboracién de volantes. La elaboracién y reparticion de volantes es una
forma muy efectiva de hacer publicidad y dicho a la vez, no requiere de
mucho presupuesto, pues segun sondeos en la empresa de publicidad
Icreativa, la elaboracién de un volante impreso de tamafio media carta a
full color con disefio representa un costo de aproximadamente Q 0,60 por
volante, y los volantes de un color tamafio media carta a un costo de
Q 0,15 centavos. Se requieren de 3 000 volantes a full color y 3 000
volantes en un color. Para que esta forma publicitaria tenga éxito es

necesario tomar en cuenta los siguientes aspectos:

o Repartir los volantes en lugares a donde concurra el mercado
objetivo, por ejemplo en estadios de la ciudad capital, canchas
sintéticas, canchas publicas, en entradas de centros comerciales.

o Ofrecer en el mismo volante los incentivos promocionales
mencionados anteriormente, pues esto atrae la atencion del
cliente, dado que uno de los problemas méas grandes a los que
esta campafna de volanteo se enfrenta, es que a las personas no

les gusta leer.

48



o Complementar la campafa del volanteo con otras campafas en

medios de comunicacion.

o Impresién de tarjetas de presentacion. Las tarjetas de presentacion
deben ser utilizadas por el Departamento de Ventas, para que los
clientes tengan acceso a informacion necesaria de la empresa. Ademas,
pueden ser brindados a clientes que visiten el punto de venta. Las
tarjetas de presentacion tienen un costo de Q 0,45 por unidad y se
requeriran mil unidades. La empresa publicitaria puede realizar el disefio

sin costo adicional.

42.4. Distribucién

La manera en como las estrategias de distribucion planteadas

anteriormente tienen su cumplimiento es la siguiente:

424.1. Sistema de distribucién

El sistema de distribuciéon implementado cuenta con dos tipos diferentes

de canales de distribucion, el canal directo y el canal detallista.

Figura 17. Canal directo

Canal directo

Fuente: elaboracion propia.
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Figura 18. Canal detallista

Canal detallista

Fuente: elaboracion propia.

El uso de los canales debe ser de la siguiente manera:

La implementacion de entrega a domicilio permite hacer compras desde la
comodidad del hogar del cliente, usando los medios de comunicacién como el
teléfono o redes sociales para hacer su solicitud de compra, para este caso las
personas a cargo del plan deben coordinar con el repartidor, al que deben

brindarle el medio necesario para cumplir con su labor.

o La creacion de una péagina web permite al cliente conocer mas el
producto. Pero algo mas importante, proveer de un medio de contacto
accesible para la realizacion de compras por parte del cliente, en esta
pagina se deben manejar las diversas formas de pago, como tarjetas de
credito, débito y transferencias. La entrega a domicilio debe brindarse

dentro del perimetro de la ciudad de Guatemala.
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De acuerdo a cotizaciones realizadas por adquirir servicios como este, el
costo por la creacion y administracion de una pagina web es de
Q 2000,00 por afio.

Se debe pedir a los equipos con los que se tiene acuerdo de patrocino,
como es caso la Universidad de San Carlos, que ceda un espacio que
sea accesible para los espectadores de los partidos del equipo. El
personal a cargo debe entonces estar presente en cada espectaculo
deportivo, para asi poder contar con un nuevo punto de venta para que el

cliente pueda conocer el producto y que sea mas accesible para él.

Para que el canal detallista sea mejorado se requieren alianzas en las
gue se beneficien tanto Serigrafia y Deportes Nevimar como productor,
asi como distribuidor. Una empresa a tomar en cuenta para dichas
alianzas es Sport City que cuenta con un gran numero de sucursales en

la ciudad.

La idea principal es hacer que estas empresas puedan ser detallistas y
vender el producto a los clientes, en este caso se busca promocionar la
venta del uniforme de la Universidad de San Carlos, junto a los diferentes
disefios de equipos con los que se cuenta. Dentro de los beneficios que
pueden recibir estas empresas, es que se les venda el producto a un
precio levemente menor al que se le vende a clientes, sin afectar

considerablemente el porcentaje de utilidad.
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4.3. Programacion del plan de mercadeo

Es necesario llevar un control adecuado sobre el plan de mercadeo, ya
gue de esta manera las actividades se realizan en un tiempo adecuado y en
orden.

4.3.1. Cronograma de actividades del plan

La tabla mostrada a continuacién detalla el tiempo y duracion de las
actividades del plan de mercadeo, correspondientes al 2015.

Figura 19. Programacion del plan de mercadeo

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES DEL PLAN DE MERCADEO

ACTIVIDAD A REALIZAR JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE | NOVIEMBRE
SEMANAS SEMANAS SEMANAS SEMANAS SEMANAS SEMANAS
2faJafeJoz]a]afe]afafae]z]afasfeifz]a]JaJe]z2]3]a

Elaboracion del modelo de
ENCUEStR
Elaboracion de metas y objet ros

Seleccion de mercado objetivo y
segmentacion
Analists del producto y de la
COmpEtencia
Elaboracion de estrategias de
mercadotecnia
Elaboraciin de analisis
financiero
Aplicacion de encuesta de
andlisis
Tabulagion de resultados e
interpretacion de encuesta
Implementacion de mezcla de
mercadotecnia
Creacion de herramientas de
evaluacion y control del plan

Fuente: elaboracion propia.
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4.3.2. Recursos

Los recursos necesarios para que el plan de mercadotecnia funcione

correctamente son:

4.3.2.1. Humanos

Son las personas con que cuenta la empresa para la realizacion del plan,

siendo los siguientes:

. Gerente general
. Personal a cargo de Recursos Humanos
o Personal a cargo de ventas
o Nuevo personal a contratar
4.3.2.2. Materiales

Son los medios fisicos y concretos que ayudaran a realizar el plan,

dentro de este recurso estarian:

Toldos para colocar en el estadio de la Universidad de San Carlos, para
contar con un punto de venta de los productos.

o Sala de reuniones de la empresa.

o Equipo de computo.

o Impresion del plan de mercadeo.

o Cafonera.

o Vehiculos de reparto de la empresa.
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4.3.2.3. Econdmicos

Dentro de los recursos econdmicos estan los que debe desembolsar la

empresa para que el plan de mercadeo pueda funcionar, entre ellos estan:

o Utilidades que la empresa obtuvo del afio anterior y que el duefio ha
dado el visto bueno para hacer uso de ellos.

o Para afios siguientes, los recursos econdmicos para el plan de mercadeo
han sido tomados en cuenta en la fijacién del precio, por lo tanto estos

costos ya estarian cubiertos.

o Inversiones de capital realizadas por el duefio de la empresa.
o Uso de financiamiento de ser necesario proporcionado por bancos del
sistema.
4.3.3. Personal a cargo

Los encargados de velar por el funcionamiento del plan son los

siguientes::

o Gerente general

o Encargado del Area de Mercadeo

o Encargado del Area de Produccion

. Encargado Departamento de Recursos Humanos

4.3.3.1. Funciones

Las funciones especificas que tiene cada persona a cargo del plan de

mercadeo son las siguientes:
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Gerente general

o Debe liderar el proceso del plan de mercadotecnia, determinando
los factores que son claves para el éxito, conociendo las

estrategias y velando por su cumplimiento.

o Tomar medidas correctivas cuando las circunstancias asi lo
requieran.
o) Convocar a los empleados directamente relacionados con el plan

de mercadeo y darlo a conocer, motivando a todos a trabajar
juntos por alcanzar las estrategias y explicar las funciones que

cada uno tendra en él.

o Mejorar la ejecucién del plan y hacer comparacion de resultados
reales con el plan de mercadeo propuesto.

o Analizar aspectos financieros en las decisiones que el plan de

mercadeo necesite.

o Programar reuniones para dar a conocer avances, cambios,

problemas relacionados al plan de mercadeo.

o Luego de ser implementado el plan de mercadeo, evaluar los

resultados, y mejorar estrategias de ser necesario.

Encargado Area de Mercadeo:
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Comprender y enfocar sus actividades a la consecucion de las
estrategias del plan de mercadeo, asi como la forma de

implementarlo.

Debe encargarse de manejar las paginas de redes sociales de la
empresa, desarrollar relaciones con los clientes, campafas

publicitarias, promociones.

Analizar el comportamiento del cliente tanto a nivel de redes

sociales como en los puntos de venta de la empresa.

Realizar periédicamente un reporte a las personas involucradas,

en cuanto a avances de ejecucion del plan.

Evaluar los resultados de la implementacion del plan de marketing

junto al gerente general.

Dar a conocer a detalle las quejas que ha recibido, ya sea por
medio de las paginas de la empresa como por llamadas

telefébnicas o encuestas de servicio al cliente.

Dar a conocer sus ideas y sugerencias al gerente general,
relacionadas al mejoramiento de estrategias del plan de

mercadeo.
Analizar las opciones mas econdémicas Yy de mayor impacto

relacionadas a promocién y publicidad de los uniformes

deportivos.
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Encargado del area de produccion

o Garantizar que la maquinaria este en Optimo funcionamiento
programando los mantenimientos preventivos, y haciendo buen

uso del equipo.

o Cumplir a tiempo con los requerimientos de pedidos de producto,
por parte del Departamento de Ventas.

o) Debe conocer el plan de mercadotecnia, los cambios que deben
ser aplicados a su &rea y transmitirlos a las personas que tiene a

cargo.

o) Participar activamente en las reuniones relacionadas al plan de

mercadeo.

Encargado de Recursos Humanos

o Debe proponer las politicas respectivas para administracion de

personal como apoyo al plan.

o Crear el perfil de puesto adecuado para el personal del Area de
Mercadeo a contratar, y realizar el proceso de contratacion e

induccién para nuevos trabajadores.
o Tomar en consideracion las encuestas de servicio al cliente, para

implementar programas de mejora o0 incentivos en los

trabajadores.

57



o Implementar programas de capacitacion para trabajadores

respecto a servicio al cliente.
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5. SEGUIMIENTO Y CONTROL

5.1. Evaluaciéon de resultados

Es de vital importancia evaluar las estrategias y los resultados de la
ejecucion del plan de mercadeo para garantizar su efectividad.

5.1.1. Control de ventas

Con el control de ventas se quiere lograr llevar un registro anual de las
ventas realizadas después de la ejecucion del plan de mercadotecnia. Se debe
tomar en cuenta entonces la proyeccion de ventas anual de la empresa y
compararla con el registro anual de ventas. El aumento o disminucion en las

ventas permite entonces realizar los cambios 0 mejoras del plan.

Tabla XIl.  Proyeccion de ventas para los siguientes cinco afios
ANOS 2015 2016 2017 2018 2019
Cantidad 3168 3 327 3493 3 668 3851
demandada | unidades | unidades unidades unidades unidades

Fuente: datos proporcionados por Serigrafia y Deportes Nevimar.

Cada afio es necesario revisar si se cumpli6 o se sobrepaso la meta de
ventas de acuerdo a la proyeccion de ventas. Esta evaluacion también puede
realizarse mensualmente comparando valores de demanda mensual proyectada
con las ventas mensuales reales, permitiendo actuar de forma rapida para

realizar cambios que sean necesarios en el plan.
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51.2. Grado de satisfaccion de los clientes

Es importante tomar en cuenta la opinidbn del cliente en cuanto a
satisfaccion por la adquisicion de los uniformes deportivos, por tanto, es
necesario evaluar el servicio prestado en los puntos de venta. A continuacion,
se muestra un cuestionario cuya funcién es evaluar el servicio, debe ser
utilizado diariamente y los resultados deben servir para incentivar al personal de

ventas a mejorar la atencion al cliente.

Figura 20. Encuesta de satisfaccion del cliente

ENCUESTA DE SATISFACCION DEL CLIENTE

sComo le parecid el servicio recibido en Serigrafia y Deportes
Nevimar?

Por favor marca con una X

El servicio es muy bueno

El servicio es regular I:l

Necesitan mejorar el servicio

QOO

Fuente: elaboracion propia.

5.2. Control de resultados

Con el control de resultados se asegura que todas las actividades a
implementar puedan ser llevadas a cabo, esto permite mantener la direccion

deseada hacia el éxito del plan de mercadeo.
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5.2.1. Mejora o sustituciéon de estrategias

Al culminar los primeros 6 meses de ejecutado el plan de mercadotecnia,
el gerente general junto a todos los involucrados en el plan deben realizar una
evaluacion vy, si las cosas no van como se tenia planeado, se deben tomar
medidas correctivas inmediatas, realizando cambios en cuanto a las estrategias
propuestas (estrategias de producto, precio, plaza y promocion), esto con el fin

de que el plan alcance el éxito deseado.

5.2.2. Andlisis de los objetivos del plan

Este tipo de analisis se lleva a cabo si el plan no esta funcionando de
acuerdo a lo esperado y ya se han realizado los cambios en cuanto a las
estrategias planteadas, pero a pesar de esto no se ve una mejora, entonces se
empiezan a analizar los objetivos especificos, y se procede a hacer las
rectificaciones necesarias que permitan encaminar al plan de mercadotecnia

hacia los resultados deseados.

5.2.3. Mejoras en el producto

Los constantes cambios relacionados a tecnologias de impresion en telas,
calidad de producto, nuevos disefios, nuevos materiales, ideas innovadoras,
hacen que sea importante realizar mejoras en las caracteristicas del producto,
tomando en cuenta las ideas que puedan aportar los trabajadores de la

organizacion y cumpliendo con los siguientes aspectos:

o El gerente general y los involucrados en el plan de mercadeo y el
proceso de fabricacion de uniformes deportivos, deben discutir la

viabilidad de agregar nuevas caracteristicas al producto.
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Antes de implementar una mejora a las caracteristicas del producto se
debe realizar una encuesta a clientes, que permita conocer el impacto

que tendréa el cambio en el consumidor y si este es viable.

Se deben tomar en cuenta los costos que implica hacer un cambio a
caracteristicas del producto y analizar si estos no afectan al precio de

venta.
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6. IMPACTO AMBIENTAL

6.1. Tipos de desechos en la empresa

Los desechos industriales son sustancias en estado sélido, liquido o
gaseoso, producidos por la actividad industrial de las empresas. Gran cantidad
de estos residuos pueden ser reciclados, este tipo de procesos en su mayoria
no se realizan, pues implica costos que para los dirigentes empresariales son
innecesarios. Sin embargo, existen métodos y formas que son importantes de
emplear, aunque la cantidad de sobrantes sean minimas, con el fin de disminuir

el impacto ambiental.

La situacion de Guatemala en cuanto al deterioro del medio ambiente es
uno de los problemas mas grandes y preocupantes, pues se ha prestado poco
interés por parte de autoridades de gobierno, a la fecha no existen politicas
claras que den solucién a este problema y la responsabilidad de manejo de

desechos se ha dejado a las municipalidades del pais.

Haciendo un enfoque al departamento es facil afirmar con toda seguridad,
como uno de los lugares mas afectados por la contaminacién que generan los
residuos domésticos e industriales en la ciudad de Guatemala, ha sido el lago
de Amatitlan y este problema no es reciente, las primeras alertas acerca de la
contaminacion en este lugar datan de los afios setenta, cuando ya se preveia
gue podia correr riesgo de ser contaminado dado el crecimiento poblacional e

industrial en la cuenca del rio Villalobos.
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El rio Villalobos es la principal fuente de contaminacion del lago de
Amatitlan y en este sentido, no han existido regulaciones que permitan revertir
el problema que sucede a este lugar. La situacion deberia resolverse de raiz,
pero, es importante que cada persona, cada organizacion involucrada en el
problema tenga el compromiso, no solo por este asunto de declive ambiental,
sino también, con el manejo adecuado de materiales y residuos que afecten en

el medio ambiente.

La empresa Serigrafia y Deportes Nevimar hace uso de diversos
materiales los cuales producen residuos, muchos de ellos son recolectados por
el camién de basura que presta sus servicios de parte de la municipalidad, pero,
lo importante en este sentido es que esos residuos puedan ser usados con otro
motivo que no sea el tener que enviarlos directamente a la basura. Los

desechos que genera la empresa se dividen en dos grupos:

o Desechos sélidos
o Desechos liquidos
6.1.1. Desechos de tipo sdlido

Los desechos sélidos en su mayor parte constituyen una fuente de
contaminacion para la atmésfera y para rios o mares, pues la mayoria de

residuos industriales poseen elementos quimicos que afectan el ambiente.

Existen diferentes tipos de desechos solidos generados por las empresas,
entre ellos existen algunos desechos mas peligrosos que otros, no solamente
para el medio ambiente sino para el ser humano, un material debe ser tratado

como un residuo peligroso cuando presente alguna de las caracteristicas de
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tipo carcindgeno, infeccioso, comburente, inflamable, irritante, nocivo, tdxico o

explosivo.

Los desechos sdlidos que la empresa Nevimar genera son:

o Papel periodico: utilizado para absorber pintura para textiles en marcos
de madera y dejarlos limpios.

o Madera: es un material que no se desecha constantemente pues puede
volver a usarse varias veces y cuando ya no se puede usar, se regala a
personas que le den buen uso.

o Retazos de tela: son los sobrantes de los cortes que se realizan con base
en patrones de prendas.

o Entretela: es utilizada para realizar los bordados.

o Papel de sublimacion: tiene la funcién de que en ella se imprime una

pintura especial que luego se transfiere a la tela deportiva.

Todos estos materiales sobrantes son utilizados en el proceso de

fabricacion

6.1.2. Desechos de tipo liguido

Son residuos en estado liquido, provenientes de la realizacion de una
actividad humana y se caracterizan por contener elevadas concentraciones de
elementos contaminantes. Los residuos liquidos generalmente se desechan por

el alcantarillado.

El agua es utilizada en diversas actividades dentro de las empresas de
caracter industrial y en caso de Serigrafia y Deportes Nevimar, el agua es

utilizada para el lavado de marcos, limpieza de herramientas, lavado de
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productos elaborados y materia prima, vapor para plancha de acabados y
también se provee de este elemento para el uso de los empleados, tanto en los

servicios sanitarios como para la alimentacion de los mismos.

6.2. Medidas de mitigacion para contrarrestar la contaminacion

ambiental

Las medidas de mitigacion son acciones encaminadas a contrarrestar el

impacto ambiental causado por acciones humanas.

La empresa Serigrafia y Deportes Nevimar esta comprometida a
implementar medidas para apoyar la lucha contra el cambio climéatico y altos
indices de contaminacion. Por lo tanto, ademas de las acciones a implementar

dentro de las instalaciones, se desea realizar lo siguiente:

o La empresa cuenta actualmente con vehiculos tipo panel para la entrega
de productos, por lo que se desea colocar el sistema de Gas LP vehicular
como nuevo, pues provee de un gran beneficio no solamente para el
ambiente sino también para la organizacion, dado que al hacer esta
inversion se tendran ahorros significativos de gastos por combustible al

ser mas econémico.
Las caracteristicas a favor del ambiente de este sistema es que no

produce residuos contaminantes considerables y sus diferencias con los

combustibles tradicionales son:
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Tabla XIlll. Comparacion combustible versus GLP

Contaminantes Gas L.P Gasolina Unidad
Hidrocarburos sin guemar (HC) 53 700 Partes por millon
Monoxido de carbono (CO) 1,35 6,0 %
Oxidos de Nitrégeno (NOXx) 292 1200 Partes por millén

Fuente: pagina de internet de Grupo Zeta Guatemala.

o Se deben colocar bombillas ahorradoras de tipo led, en todas las areas
de la empresa, dado que sus ventajas e impactos positivos al ambiente
son notorios, por ejemplo su bajo consumo de energia; en cambio, las
bombillas de tipo fluorescente en su mayoria son elaboradas con
materiales peligrosos y contienen un gas con una porcién de mercurio, lo
que la convierte en un residuo peligroso que desconoce la gran mayoria

de personas.

Ademas de esto, las bombillas fluorescentes tienen una vida util mucho
menor que las tipo led, siendo estas ultimas, mucho mas eficientes y

rentables.

o Otra medida de mitigacion a tomar en cuenta es fomentar en todos los
trabajadores de la empresa, actividades de reforestacion, que consisten
en plantar arboles donde ya no existen o hacen falta, y concientizar a

todos sobre la importancia de cuidar el planeta.

Las medidas que deben realizarse dentro de las instalaciones de la

empresa son.

67



6.2.1. Reutilizacion de sobrantes de tela

Existen sobrantes de tela de algodon que son utilizados actualmente son
utilizados para limpiar el area de trabajo, sin embargo, pueden ser utilizados

junto con los de poliéster de las siguientes formas:

o Elaboraciéon de etiquetas de presentacion de los uniformes deportivos
utilizando diferentes retazos tamafios y formas.
o Elaboracién de bolsas para regalar a los clientes a manera atraer la

atencion de compradores.

o Elaboracion de monederos o llaveros como suvenires 0 regalos a
clientes.
o Venta de retazos comunmente llamado wipe y utilizacién para limpieza

de herramientas.

6.2.2. Uso adecuado del agua en el proceso de fabricacién

Como se ha mencionado, el agua en el proceso de produccién de la
empresa juega un papel muy importante y su uso es constante, se tienen a

consideracion las siguientes medidas para reducir el uso de agua:

o En los procesos de lavado, contemplar la implementacion de lavadoras

de vapor, pues actualmente se utilizan lavadoras convencionales.

Esto implica una inversion considerable pero ofrece grandes ventajas
como que las lavadoras de vapor lavan la mayoria de telas, limpian
mucho mejor pues aprovechan la capacidad de penetracion del vapor
para aumentar su eficacia y sobre todo y mas importante, utilizan

cantidades menores de agua.
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o En el Area de Planchado para dar acabados finales se utilizan planchas
de vapor, que dada su antigiedad consumen mas agua de la que
maquinas mas modernas hacen uso. Por lo tanto, también se propone
comprar una plancha de mas reciente fabricacion y con esto reducir el

consumo de agua.

o Utilizacion de agua de lluvia en invierno, esta debe ser utilizada para la
limpieza de herramientas utilizadas y también de ser posible hacer uso

de ella en las Areas de Lavado y Planchado.

o Actualmente se hace uso excesivo del agua para la limpieza de marcos,
herramientas y maquinaria, por lo que es necesario concientizar a los

empleados sobre la utilizacion correcta de este liquido.

6.2.3. Uso de sobrantes de algodon

En algunos procesos de fabricacion, como lo son elaboracion de
uniformes escolares se utiliza algodon y en diferentes ocasiones este material
se desperdicia, pues se junta en bolsas para que el servicio de recoleccién de

basura lo recoja. Algunas medidas para aprovechar este sobrante son:

o Utilizar el algoddén sobrante para uso de la empresa, por ejemplo para el
botiquin de primeros auxilios, ya que este tipo de algodén también puede
ser utilizable para ese proposito.

o Este material también puede ser utilizado para limpiar maquinaria como

la existente dentro de la empresa.
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6.2.4. Manejo adecuado de liquidos utilizados en el proceso

Dentro de los procesos de fabricacion se utilizan solventes y pinturas para
textiles, estos se eliminan de los marcos de madera. Hay una pequefia cantidad
que dado el aumento en la demanda productiva aumentaria y es necesario
adoptar una medida para el manejo de estos desechos, antes de optar por la

eliminacién de los mismos por el sistema de alcantarillado:

o Los residuos de pinturas textiles pueden ser vendidos para que sean
reciclados por empresas gque se dedican a estos procesos, que consisten
en primer lugar en triturar las pinturas y separar los residuos liquidos,

para luego ser utilizados como sustitutos a combustibles.

o El mismo procedimiento debe realizarse con los sobrantes de solventes,

conocer las empresas que reciclan dicho material y venderlo.

6.2.5. Utilizacion adecuada de otros residuos

o Papel periddico y papel sobrante; una forma adecuada de reutilizacion de
estos materiales es venderlos a compafiias que se encarguen de reciclar
papel. Los papeles de oficina ya utilizados podrian reutilizarse si solo se
ha impreso de un lado para aprovechar los dos lados y reducir el uso de

nuevas hojas.
o El papel de sublimacion puede ser utilizado para elaborar las etiquetas

gue den la presentacion al empaque del uniforme deportivo, o para

elaborar etiquetas a los demas productos de la empresa.
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CONCLUSIONES

Se encontré que la empresa Serigrafia y Deportes Nevimar estaba
perdiendo terreno en el mercado de uniformes deportivos, debido a
diversos factores como la pirateria, falta de planes para atraer la atencién
del cliente, y las diversas alternativas en cuanto a calidad, precio y estilos

gue ofrecen los competidores.

El cliente objetivo prefiere al momento de realizar compras de uniformes
deportivos, buscar en centros comerciales y mercados de la ciudad de
Guatemala, prefiriendo entre las caracteristicas principales la calidad y

comodidad del producto.

Las caracteristicas agregadas al producto son la utilizacién de telas que
repelen el sudor del cuerpo, utilizacion de empaque de plastico y

creacion de etiquetas para el producto.

El mercado objetivo al que el plan estd dirigido es la ciudad de
Guatemala, debido a diversos factores como la alta actividad econdmica,

promocién y publicidad del producto y facilidad de distribucion.

Serigrafia y Deportes Nevimar actualmente maneja precios por debajo de

los principales competidores lo que provee de una ventaja competitiva.

Los costos del plan de mercadeo para los siguientes afios seran
cubiertos por las ganancias del producto, dado que de acuerdo al analisis

al consumidor, el aumento que se hizo al precio no constituye cambios
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notables en la demanda, pues el cliente esta dispuesto a pagar ese

precio.

Evaluar constantemente los reportes de ventas para detectar problemas

puntuales del plan de mercadeo y establecer soluciones inmediatas.
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1.

RECOMENDACIONES

Involucrar, comprometer y motivar a todo el personal, para llevar a cabo

la ejecucion del plan y asi enfocarse en alcanzar los resultados.

Mejorar los aspectos relacionados a iluminacion, pintura, disefio y
limpieza del punto de venta principal, ofreciendo una imagen agradable

para el cliente.
Incrementar el personal a cargo del Departamento de Ventas, para

contar con una atencién personalizada y darle seguimiento a cada cliente

en cuanto a sus requerimientos.
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APENDICES

Apendice 1. Encuesta de andlisis al consumidor de uniformes
deportivos

Encuesta nam.: Edad: anos.

Sexo: M F

Zona en la que vive:

MARCAR CON UNA “X” LAS CASILLAS CORRESPONDIENTES

1. ¢Ha comprado uniformes deportivos tltimamente?

Si( ) No( )

2. ¢, Qué caracteristicas busca al comprar un uniforme deportivo?
Comodidad ( ) Precio ()

Calidad ( ) Marca ()

Disefio ( ) Otro

3. ¢En qué lugares ha comprado uniformes deportivos?

Centros comerciales ( ) Tiendas de la marca ( )
Mercado ( ) Otro
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Continuacion del apéndice 1.

4. ¢, Qué precio estaria dispuesto a pagar por un uniforme deportivo?
Q150,00 ( ) Q175,00 ( )
Q200,00 ( ) Q 225,00 ( )

Continuacién del apéndice 1.

5. ¢ Conoce la marca Nevimar?

Si( ) No( )

6. De conocer la marca Nevimar. ¢ Como se enter6 de esta?

Fuente: elaboracion propia.
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Apéndice 2. Encuesta de evaluacion de Aspectos positivos

Negativos del producto

Encuesta nim.:

Marque con una “X” la respuesta elegida

1. En cuanto a calidad, el producto es:

Muy mal producto
Mal Producto
Es un producto de regular calidad
Es un buen producto
El producto es excelente

2. En cuanto al precio, el producto a usted le parece:

Es un precio bastante econémico
De precio justo
Es muy caro

3. En cuanto a comodidad, el producto a usted le parece:

Muy incomodo
Incomodo
De regular comodidad
Es un producto comodo
Es un producto muy comodo
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Continuacion del apéndice 2.

4. Los disefios de uniforme que se utilizan le parecen:

Muy malos disefios
Malos disefios
Los disefios son regulares
Los disefios son buenos
Los disefios son excelentes

5. El producto es en general:

Muy mal producto
Mal producto
Producto regular
Buen producto
Muy buen producto

Fuente: elaboracion propia.

80





