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Resumen

El presente trabajo tiene como objetivo la elaboracion de un plan estratégico de mercadeo
para la empresa “ARTESANIAS DE ALFOMBRAS Y TAPETES LA ORIENTAL” dedicada a
elaborar alfombras y tapetes artesanales en proceso manufacturado, ubicada en Contadero —

Narifio.

Para esto se hara un recorrido por la fundamentacion tedrica actual del mercadeo, en un
primer momento se construye la filosofia empresarial correspondiente al direccionamiento
estratégico de la empresa, luego se hace el proceso de diagnéstico empresarial para dar a conocer
la situacién de la empresa, identificando las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas de
la empresa; segun esos resultados se elabora el plan de mercadeo para dicha organizacién bajo
los lineamientos de la metodologia del método inductivo y analitico, con el fin de conocer la

realidad de la empresa e identificar qué es lo que esté afectando a la empresa.

Con el fin de mejorar la propuesta del plan de mercadeo se plantea crearle mision, vision,
valores corporativos y logotipo para que esta empresa se quede en la memoria de sus clientes y
posibles clientes, ademas se propone politicas para la empresa y sus productos; se espera que con

estas propuestas la empresa logre un positivo posicionamiento en el mercado.

Palabras clave: mercadeo, estrategias, clientes, producto, oferta, demanda, precio, publicidad.



Abstract

The objective of this work is to present a strategic marketing plan for the company "CRAFTS
OF CARPETS AND MATS THE ORIENTAL" dedicated to elaborate carpets and handmade

mats in manufactured process, located in Contadero - Narifio.

For this, the current theoretical foundation of marketing is studied, at first the business
philosophy corresponding to the strategic direction of the company is built, then the business
diagnostic process is made to know the company situation, identifying the weaknesses,
opportunities, strengths and threats of the company; according to these results, the marketing
plan is elaborated for this organization under the guidelines of the marketing methodology, using
the inductive and analytic methods, with the purpose of to know the reality of the company and

to identify what is affecting the company.

In order to improve the marketing plan proposal, the mission, vision, corporate values and
logo of the company is created so that this company stays in the memory of its clients and
potential clients, in addition it proposes policies for the company and its products; it is expected

that with these proposals the company achieves a positive positioning in the market.

Keywords: marketing, strategies, customers, product, offer, demand, price, publicity.
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Introduccion

El mercadeo se ha convertido en un elemento fundamental para coordinar las actividades
empresariales correctamente a través de la orientacion al consumidor; este principio permite
desarrollar un direccionamiento estratégico organizacional que guie a la empresa no solamente a
vender un producto o servicio, sino mas bien a estar atenta a ofrecer soluciones a las necesidades

y satisfaccion de los deseos del mercado meta.

Conocer a fondo el mercado meta permite orientar a la empresa en las acciones que se
desarrollaran coordinadamente en todos los niveles de la compafiia, con una propuesta de valor

gue genera ventaja frente a la competencia.

Las estrategias de mercadeo son un conjunto de acciones disefiadas para conseguir los
objetivos de un negocio, “Artesanias de Alfombras y Tapetes la Oriental” es una empresa que se
encuentra en crisis, por lo tanto es necesario aplicar estrategias de mercadeo con el fin de que
esta empresa incremente sus ventas y permanezca en el mercado. Se realizara un analisis DOFA
a la empresa con el fin de identificar sus debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas y asi

poder elaborar las estrategias que beneficiaran a dicha empresa.



Capitulo |

1. Descripcion de la empresa
Es una empresa que se dedica a la elaboracion de alfombras y tapetes artesanales ubicada en
el municipio de Contadero — Narifio, actualmente dirigida por su propietario Harinton Edgardo

Mufioz los productos que ofrece son de alta calidad.

La empresa Artesanias de Alfombras y Tapetes la Oriental desde hace sesenta afios ha venido
desarrollando su labor artesanal, y sus productos se han comercializado en varias ciudades de

Colombia.

Los creadores de esta empresa fueron los sefiores: Miguel Mufioz y Humberto Mufioz
personas de nacionalidad ecuatoriana, quienes tuvieron la oportunidad de viajar a Europa y
conocer el arte de la fabricacién de alfombras, decidiendo crear un pequefio taller para iniciar su
aventura como empresarios. El primer taller se instal6 en Riobamba (Ecuador), por el éxito
obtenido en el Ecuador siguié en busqueda de nuevas expectativas emigrando a Colombia con

ilusiones de formar una empresa y comercializar el producto en todo el pais.

Inicialmente el taller artesanal se estableci6 en la ciudad de Bogota con el nombre de “Tape
Lana”, teniendo en cuenta la aceptacion que tuvo el producto en el mercado se decidid establecer
sucursales de venta en las ciudades de Medellin y Manizales. Sin embargo los gastos por
importacion y transporte de materia prima, incrementaba notablemente el precio de venta por lo
cual Don Miguel y su hijo optaron por desplazar sus talleres al Departamento de Narifio

especificamente al municipio de El Contadero donde existian varias hilanderias que serian en



adelante los proveedores de su principal materia prima. En principio se instald un taller el cual se

denomind “Artesanias la Oriental”, el cual se cambio en los afios 2.004 por la razon social

“Artesanias de Alfombras y Tapetes la Oriental” con la que se trabaja actualmente. Para
iniciar la labor de produccion se capacito a los primeros trabajadores y se hicieron contactos para
la compra de materia prima, posteriormente con los buenos resultados obtenidos se decidi6
instalar otro taller en este municipio; en cada uno se montaron 15 telares, empleando un
promedio de 60 tejedores y 10 empleados dedicados al lavado, tinturado, envoltura y pulido.

Para una produccion mensual de 35 alfombras en promedio.

Este proceso de produccion y comercializacion se mantuvo estable aproximadamente desde el
afio de 1.960 hasta principios de la década de los 80, época desde la cual la demanda de
alfombras artesanales bajo notablemente; por lo cual Artesania la Oriental se vio obligada a bajar
su produccién llevando consigo el despido de empleados, pasando a ser una microempresa de

tipo familiar, que trabajan sobre pedidos que no exceden las tres unidades mensuales.

Una consecuencia del despido de trabajadores fue la instalacion de un pequefio taller por parte
de un ex empleado, taller que funciona actualmente en el casco urbano del municipio del

Contadero, siendo la GUnica competencia a nivel local.

1.1. Situacion actual de la empresa

La empresa “Artesanias de Alfombras y Tapetes la Oriental” del Municipio de El Contadero
(N.). Actualmente pasa por un mal momento, esta empresa se mantiene a los pedidos que hacen
los clientes, practicamente estan produciendo 3, 4 maximo 5 alfombras al mes, a pesar de que la
empresa lleva mas de 60 afios en el mercado esta no ha vuelto hacer publicidad, no cuenta con

financiacion para adquirir suficiente materia prima para la elaboracion de producciones grandes,



no capacitan a sus empleados, la persona encargada de administrar la empresa se encuentra
profesionalmente preparada, pero no dedica el tiempo necesario a la empresa, el clima juega una
muy mala jugada, los cambios climéticos afectan casi el 80% del proceso de elaboracion ya que
tienen que lavar lanas, lavar las alfombras cuando estan terminadas y las lluvias no permiten un

secado rapido de estas.

1.2. ldentificacion de la empresa

Generalidades

La empresa supo entrar en el mercado y lograr éxito durante determinado tiempo sin embargo

esta no cuenta con mision, vision ni objetivos institucionales.

Mercado actual

El mercado actual de los productos de la empresa “Artesanias de Alfombras y Tapetes la
Oriental” son los hogares de familia, ya que esta ofrece productos decorativos como son las
alfombras y tapetes, en donde esta muestra sus disefios y los clientes escogen el que mas les
gusta. Pero actualmente se enfrenta a un mercado de consumidores exigentes, con diferentes
necesidades, buscan lo diferente, que mantienen una constante conexién con el mundo de las

redes sociales y las redes sociales actualmente tienen mucha manipulacién sobre estos.

1.3. Tendencias del mercado

Las tendencias del mercado se basan en investigaciones que analizan cambios en el entorno de
los negocios (tecnologia, economia, demografia, politica, etc.), su impacto en el comportamiento
de los consumidores y la respuesta de las empresas para intervenir en el mercado y sacar

provecho de estos cambios.



Se consideran tendencias porque ain no son fendmenos masivos del mercado. Incluso,

algunas de ellas podrian no llegar a serlo nunca por diversas razones (estrella, 2016).

La artesania es el nuevo lujo, lo hecho a mano tiene un valor Unico. Cuando ese objeto
involucra una técnica artesanal ancestral, le da ain mas valor al producto. En la actualidad todo
tipo de producto artesanal es mas valorado por el tiempo empleado en su elaboracién, su calidad
y caracteristica del material en que esta elaborado. EI mercado de las alfombras se enfrenta a un
mercado en constante cambio de moda, en cuanto a combinacion de colores, disefios, las
tendencias de la decoracion en el mundo del hogar en cuanto a alfombras y tapetes pueden pasar
de ser normal a convertirse en un verdadero piso de revista. Algunos tipos de alfombras de moda

ultimas tendencias, segun (digital, 2015):

Alfombras minimalistas: las formas geométricas son bien recibidas en este estilo de
decoracion que puede quedar plasmado en la alfombra. También los colores lisos que aportan
textura, y que al mismo tiempo contrastan con los demas elementos de la estancia. La idea es que
la alfombra sea un punto de apoyo visual a la hora de contemplar toda la composicion, pero que

esté alli porque hace falta.

Alfombras naturales: todo lo que tiene que ver con la naturaleza se ha puesto de moda. La
decoracion ecoldgica esta en auge, y por lo tanto, muchas alfombras se ofrecen con técnicas para
crearlas que respetan el medio ambiente con una proposicion de venta clara. Pero si no te
interesa ese punto, pero si la de dar la sensacion de natural, entonces los tonos verdes en tejidos

que parecen vegetales, o aquellos tierra combinados entre si son la mejor de las opciones.

Alfombras vintage: aunque en este caso son una tendencia decorativa muy atrevida, y que

como tal pasara de moda, la verdad es que son perfectas para dotar de personalidad a una zona de



la casa en la que no estemos demasiado tiempo para que no lleguen a cansar, 0 que pensemos
cambiar en un periodo breve de nuevo. Las que mas furor causan son las que imaginan

cuadrados de ajedrez en colores contrastados.

2. Planteamiento del problema

En el municipio del Contadero — Narifio se encuentra la ubicada la empresa “Artesanias de
Alfombras y Tapetes la Oriental” con una existencia de 60 afos en el mercado, sus productos
han sido comercializados en varias ciudades de Colombia, tenia gran aceptacion en el mercado
sus emprendedores empezaron con un simple taller, terminaron convirtiéndose en una empresa
exitosa que contaba con 70 empleados y producian entre 35 y 40 alfombras mensuales en
promedio. Durante 30 afios mantuvieron esta estabilidad de exito en el mercado, pero a partir de
1980 en adelante la empresa empez0 a bajar su demanda y con el paso del tiempo, paso a ser una
microempresa familiar. En donde actualmente se trabaja solo sobre pedidos, aquella empresa

exitosa hoy en dia esta a punto de desaparecer.

2.1 Formulacién del problema
¢COmo un plan de mercadeo estratégico e innovador recupera la fuerza de comercializacion

de la empresa de Artesanias de Alfombras y Tapetes La Oriental?

2.2 Sistematizacion del problema
(Conoce la empresa “Artesanias de Alfombras y Tapetes La Oriental” sus fortalezas y

debilidades, oportunidades y amenazas?

¢Mediante qué estrategia organizacional, la empresa puede recuperar el éxito que tuvo?



¢ Cual es el mayor obstaculo que estad impidiendo el crecimiento de esta empresa?

3. Delimitacion del problema

3.1. Delimitacion tematica
Este proyecto cosiste en disefiar un plan estratégico de mercadeo para la empresa “Artesanias
de Alfombras y Tapetes La Oriental” que le permita conocer de manera mas concisa la
orientacion de la empresa y estimar la demanda potencial de sus productos para definir
estrategias de mercado representativas para el negocio y asi poder recuperar la empresa, ademas
se realizara un analisis interno y externo de la organizacion, para asi identificar las debilidades,
oportunidades, fortalezas y amenazas, de la empresa y su entorno, generar objetivos, estrategias

y tacticas de marketing-mix para la consolidacion del plan de marketing.

3.2. Delimitacion geografica
La unidad estratégica de negocio “Artesanias de Alfombras y Tapetes La Oriental” esta
ubicado en el municipio de Contadero Departamento de Narifio, Barrio el Carmen. Tendra como

zona de influencia la ciudad de Pasto e Ipiales.

4. Objetivos

4.1 Objetivo general
Disenar el plan estratégico de mercadeo para el fortalecimiento empresarial de “Artesanias de

Alfombras y Tapetes La Oriental” del Municipio de El Contadero (Narifio.)



4.2 Objetivos especificos
1 Elaborar el diagnéstico situacional (DOFA) para identificar debilidades, oportunidades,

fortalezas y amenazas para la empresa y el entorno.

2. Disefiar el plan de mercadeo partiendo del diagnéstico organizacional y del entorno.

5. Justificacion

El proyecto aplicado busca identificar las causas de la pérdida de mercado de la empresa
“Artesanias de Alfombras y Tapetes la Oriental”, a partir de la aplicacion de la teoria y los
conceptos generales de mercadeo estratégico, desarrollando en primer lugar una evaluacion de la
matriz de variables externas basado en una investigacion de mercados, con el fin de realizar un
andlisis de la situacion del mercado actual, identificando las oportunidades que brinda el macro
ambiente econdmico de la region o del exterior, de igual manera detectando amenazas que
puedan afectar de forma negativa el crecimiento de la empresa debido a las coyunturas

economicas y sociales que vive el mercado global.

Asimismo a través del desarrollo de esta investigacion se estudiara la estructura
organizacional de esta empresa, la cual permitird detectar y a la vez evaluar las debilidades y
fortalezas, que afectan el normal funcionamiento de la organizacion. El analisis de estas

variables es fundamental para definir la mision, los objetivos y las estrategias competitivas.

Una vez identificado debilidades, oportunidades, amenazas y fortalezas se dara paso a la
elaboracion del plan estratégico de marketing para la empresa “Artesanias de Alfombras y
Tapetes la Oriental” para afrontar con éxito 10s cambios del entorno y lograr que esta empresa

sea mas competitiva, llegando a los mercados mas convenientes.



Bien sabido es que el mercadeo se convierte en una condicién clave de la supervivencia y el
desarrollo de las pequefias y medianas empresas y sobre todo de la artesanales, debido a que el
progreso de estas es directamente proporcional a sus ventas; para lo cual es necesario aplicar de
manera secuencial los modelos tedricos de mercadeo ajustandolos a las necesidades de

“Artesanias de Alfombras y Tapetes la Oriental”.

6. Marco de referencia

6.1 Marco teorico

Mercadeo o marketing: Por su parte John A. Howard, quien trabaja en la Universidad de
Columbia, asegura que esta convencido de que el marketing consiste en un proceso en el que es
necesario comprender las necesidades de los consumidores, y encontrar qué puede producir la
empresa para satisfacerlas. Y Al Ries y Jack Trout, opinan que marketing es sinénimo de
“guerra” donde cada competidor debe analizar a cada “participante” del mercado,
comprendiendo sus fuerzas y debilidades y trazar un plan a fin de explotarlas y defenderse.
Segun Philip Kotler, el mercadeo consiste en un proceso administrativo y social gracias al cual
determinados grupos o individuos obtienen lo que necesitan o desean a través del intercambio de

productos o servicios (Vergara, 2018) .

¢ Queé es marketing? Aunque la importancia del Marketing no ha parado de crecer a lo largo
de los afios, sigue siendo uno de las asignaturas pendientes por aprobar de las empresas. A veces
en nuestro pais ha sido utilizado y manipulado a la vez, pero no siempre se ha aplicado de forma

global y estratégica al Marketing.

Producir y vender era el principal objetivo de las estrategias de Marketing en los ultimos afios

del siglo XX. El nivel de éxito se media por la cuota de mercado que tenia la compafiia. En la



actualidad este término esta siendo reemplazado por la cuota de cliente. Ademas, la introduccién
de las nuevas tecnologias esta transformando el trabajo en los departamentos de marketing,
abriéndoles unas inmensas posibilidades dificiles de predecir en el tiempo. Todo esto nos
conduce a dar una dimension estratégica de nuestra actividad, con lo que se adquiere mayor

influencia sobre las decisiones de la alta direccion (Gonzalez, 2010).

Mercadeo Operativo vs Estratégico. Mientras que el marketing estratégico nos obliga a
reflexionar sobre los valores de la compafiia, saber donde estamos y donde queremos ir, el
marketing operativo nos invita a poner en marcha las herramientas precisas del marketing mix
para alcanzar los objetivos que nos hayamos propuesto. Le compete, por tanto, al marketing
operativo o tactico planificar, ejecutar y controlar las acciones de marketing estratégico del como

llegar. Cap. 2 (Gonzélez, 2010).

Plan de marketing. El plan de marketing proporciona una vision clara del objetivo final y de
lo que se quiere conseguir en el camino hacia la meta, a la vez informa con detalle de la situacion
y posicionamiento en los que nos encontramos, marcandonos las etapas que se han de cubrir para
su consecucion. Tiene la ventaja afiadida de que la recopilacion y elaboracidn de datos necesarios
para realizar este plan permite calcular cuanto se va a tardar en cubrir cada etapa, dandonos asi
una idea clara del tiempo que debemos emplear para ello, qué personal debemos destinar para
alcanzar la consecucidn de los objetivos y de qué recursos econdmicos debemos disponer Cap.

11 (Gonzaélez, 2010).

Estrategias de Marketing. El disefio de las estrategias de marketing es uno de los principales
aspectos a trabajar dentro del marketing. Las estrategias de marketing definen como se van a
conseguir los objetivos comerciales de nuestra empresa. Para ello es necesario identificar y

priorizar aquellos productos que tengan un mayor potencial y rentabilidad, seleccionar al publico
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al que nos vamos a dirigir, definir el posicionamiento de marca que queremos conseguir en la
mente de los clientes y trabajar de forma estratégica las diferentes variables que forman el

marketing mix (producto, precio, distribucion y comunicacion) (Espinosa, 2015).

6.2 Marco conceptual

Para efectos de esta investigacion los términos por definir son.

Mercadeo. Mercado es otra palabra, como Marketing, que tiene diferentes interpretaciones,
entendiéndose, en términos generales, como el lugar en donde coinciden para hacer sus
transacciones los compradores (la demanda) y los vendedores (la oferta). Un mercado es el area
dentro de la cual los vendedores y los compradores de una mercancia mantienen estrechas
relaciones comerciales, y llevan a cabo abundantes transacciones de tal manera que los distintos

precios a que éstas se realizan tienden a unificarse (MANENE, 2012) .

Oferta. “es la cantidad de productos o servicios ofrecidos en el mercado. En la oferta, ante un

aumento del precio, aumenta la cantidad ofrecida” (Economia.ws, 2007).

Demanda. “es la cantidad de bienes o servicios que los compradores intentan adquirir en el

mercado” (Economia.ws, 2007).

Mercados. Es la confluencia de oferentes y demandantes para intercambiar productos a traves
de un precio. Se pueden clasificar segun su area geografica en locales, regionales, nacionales e
internacionales; por lo que ofrecen pueden ser de bienes y servicios; por la determinacion del
precio pueden ser a corto, mediano y largo plazo, es decir mercado de dinero y mercado de

capitales.
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Producto. (Buitrago, 2002) Se utiliza indistintamente para denominar tanto viene como
servicios, ya que ambos son el resultado del procedimiento y transformacién de una serie de
insumos tales como: materias primas, fuerza de trabajo, energia, informacién etc., mediante el

empleo d los recursos con que cuenta la empresa pag.59.

Precio. (Buitrago, 2002) Es el valor del bien expresado en dinero, los precios representan los
términos de los que las personas y las empresas intercambian voluntariamente las diferentes

mercancias pag.22

Promocién. (Buitrago, 2002) Tiene como finalidad estimular la vena del bien o del servicio en
forma rapida y fuerte utilizando diversos instrumentos tales como: muestras gratis,
demostraciones, degustaciones, ofertas especiales, cupones, reembolsos de dinero, rebaja de

precios, concursos, sorteos etc., Pag. 215.

Publicidad. (Buitrago, 2002) no busca tanto lograr la reaccion inmediata de los compradores
sino que pretende conseguir una actitud favorable a un plazo mas largo, pero que finalmente
conducira a la compra. Se caracteriza por emplear formas no personales de comunicacion que se
realizan a través de medios masivos, cuyos representantes recibiran un pago por el servicio

prestado Pag. 215.

Distribucion. Es el desplazamiento fisico de los productos desde el productor hasta los

consumidores finales.

Canales de distribucion. Es la ruta que toma el bien o el servicio al pasar del productor al
consumidor final y esta integrado por aquellos intermediarios que influyen para que el proceso se

desarrolle de manera adecuada pag. 11
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Presupuesto. Cuenta normalmente anual de los gastos planeados y los ingresos esperados.

Pag. 664

Organigrama. Instrumento Gréafico utilizado por las ciencias administrativas para el analisis

tedrico y la accion practica de la autoridad y la responsabilidad

Cliente. Puede ser personas, empresas, instituciones u organizaciones en general, que forman

parte del mercado. Pag. 100

La segmentacion de mercado. Divide el mercado en grupos con caracteristicas y
necesidades semejantes para poder ofrecer una oferta diferenciada y adaptada a cada uno de los
grupos objetivo. Esto permite optimizar recursos y utilizar eficazmente nuestros esfuerzos de
marketing. Existen diferentes variables para segmentar el mercado, dependiendo de cada
empresa se utilizara una combinacion diferente. Las variables de segmentacion de mercado se
encuentran agrupadas en variables geogréficas, demogréficas, psicogréficas y de conducta, de

igual forma define (Espinosa, 2013):

Variables de segmentacién de mercado:

- Geograficas: paises, regiones, ciudades o cddigos postales.

- Demogréficas: genero, edad, ingresos, educacion, profesion, clase social, religion o

nacionalidad.

- Psicograficas: estilo de vida y personalidad.

- Conductual: frecuencia de uso del producto, busqueda del beneficio, nivel de fidelidad, actitud

hacia el producto.
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Seleccion de un mercado meta. Para la seleccion de un mercado meta. Cuatro normas rigen
la manera de determinar si debe elegirse un segmento como mercado meta. Primera, el mercado
meta debe ser compatible con los objetivos y la imagen de la organizacién. La segunda norma es
hacer concordar la oportunidad de mercado representada por el mercado meta y los recursos de
la compafiia. A la larga, los negocios deben generar una ganancia para sobrevivir. Esta
afirmacion tan obvia se traduce en nuestra tercera norma de seleccion de mercado. La cuarta
norma es que una compafiia debe buscar un mercado en el que los competidores sean pocos o

débiles (Eumed.net, 2014).

7. Aspectos metodoldgicos

7.1 Tipo de estudio

Para el desarrollo de este proyecto aplicado se llevé a cabo una investigacién de tipo
descriptivo-explicativo, puesto que se requiere inicialmente recolectar la informacion sobre la
situacion actual de la empresa “Artesanias de Alfombras y Tapetes la Oriental” del
municipio de ElI Contadero (N.), para posteriormente identificar las causas que generaron la
pérdida del mercado, con el fin de elaborar un plan estratégico de mercadeo que permita

mejorar la situacion del mercado actual de la empresa.

7.2 Método de investigacion

Para el presente trabajo se recurrio a dos métodos el inductivo y analitico.

Es inductivo porque para esta investigacion vamos a partir de situaciones concretas que estan
afectando a la empresa “Artesanias de Alfombras y Tapetes la Oriental” como la baja

rentabilidad, la ineficacia en la comercializacion de sus productos, el estancamiento
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productivo, entre otros, y se espera encontrar informacion de las mismas para analizarlas con un

marco tedrico general.

El método de analisis porque se quiere conocer la realidad identificando cada una de las
partes como es la Empresa y el mercado, para el caso de este trabajo, con el fin de identificar

las causas del problema y los efectos que este genera.

Hemos designado como poblacién objetivo las familias de los estratos 3, 4, 5y 6 de la
ciudad de Pasto, y 3y 4 de la ciudad de Ipiales. Para la ciudad de Pasto el tamafio de la
poblacion o universo es de 455.863 segun informacidn suministrada por EMPOPASTO,

correspondiente a la vigencia 2018

Para recolectar la informacion que se requiere para la investigacién, se tomé una muestra

del mercado potencial, tanto para la ciudad de Pasto como para la ciudad de Ipiales, mediante la

aplicacion de la siguiente formula:

n= ZZ*P*Q*N

ZZ*P*Q+E2*(N_1)

Donde:

Z = numero de unidades de Z elevado al cuadrado que acompafa al error estandar para un
nivel de confianza o probabilidad del 95%, para este caso el valor es de 1.96

n= tamafo de la muestra

P= probabilidad de éxito (0.5)
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Q= probabilidad de fracaso (0.5)

N= tamafio de la poblacién o universo
E= error de la muestra (0.05)

Para la ciudad de Pasto:

N=455.863

o 2% O* Ox 0 1,96*+ 0,5+ 0,5+ 455.863
T 2% U U+02% (U-1) 1,962% 0,5+ 0,5+0,052 (455.863—1)

- 437.810,83 _ 383,83
00,9604 +1.13966
Para la ciudad de Ipiales
2% * [ [ 1,96%% 0,5% 0,5 123.341_

S T T 0e0% (0-0) 1,967+ 0,5+ 05+0,05% (123341 1)

11845670 .
~ 0,9604 + 308,35

0 82,97

Para N=20



ESTRATO No. DE WH N (tamafio de
FAMILIAS los estratos)

3 17.123 0.685 13.7= 14

4 6.115 0.244 4.88~=5

5) 1.745 0.070 1.4=1

6 13 0.001 0.02=0

TOTAL 24.996 1 20

8. encuestas para analisis de la empresa

8.1 Encuesta:

16

Las encuestas son un método de investigacion y recopilacion de datos utilizados para obtener

informacion de personas sobre diversos temas. Las encuestas tienen una variedad de propdsitos y

se pueden llevar a cabo de muchas maneras dependiendo de la metodologia elegida y los

objetivos que se deseen alcanzar (questionpro, 2019).

Los datos suelen obtenerse mediante el uso de procedimientos estandarizados, esto con la

finalidad de que cada persona encuestada responda las preguntas en una igualdad de condiciones

para evitar opiniones sesgadas que pudieran influir en el resultado de la investigacion o estudio.

Una encuesta implica solicitar a las personas informacion a través de un cuestionario, este puede

distribuirse en papel, aunque con la llegada de nuevas tecnologias es mas comun distribuirlas

utilizando medios digitales como redes sociales, correo electrénico, c6digos QR 0 URLS

(questionpro, 2019).
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En sintesis, una encuesta es una técnica o método de recoleccion de informacién en donde se
interroga de manera verbal, escrita o digitalmente a un grupo de personas con el fin de obtener

determinada informacion necesaria para una investigacion.

La recoleccion de la informacion proporciona informacion de tipo cualitativo ya que permite
que los individuos expresen en algunas preguntas sus propias explicaciones o justificaciones
acerca del tema, también responde a preguntas que tienen diferentes alternativas de respuesta que

nos permite llegar a objetivos buscados por la investigacion.

De acuerdo a lo expuesto anteriormente, para este trabajo se realizé un cuestionario de 10
preguntas, que se diligencio por cada uno de los participantes de forma digital (por correo

electronico).

8.2 Encuesta a trabajadores de la empresa

Link de encuesta: https://forms.gle/EKNFmbtEFgEQ8RVW9

Direccién de correo electrénico Nombres

1. leidyalfaro.la@gmail.com Daniela Ordofiez

2. luisavidal9612@gmail.com Tatiana Rodriguez



https://forms.gle/EkNFmbtEFgEg8RvW9
mailto:leidyalfaro.la@gmail.com
mailto:luisavidal9612@gmail.com
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8.3 Analisis encuesta

Municipio
Zrespuestas

2

Dedicacion
2 respuestas

2

Gréfico 1: Anélisis de la encuesta

1. ;Hace cuanto tiempo labora en LA EMPRESA “ARTESANIAS DE ALFOMBRAS

Y TAPETES LA ORIENTAL”?

2 respuestas

2z

45 afiae

Grafico 2. Tiempo que labora la empresa
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Las 2 trabajadoras que aun laboran en la empresa llevan un tiempo de 45 afios.

2. ¢Laempresa era exitosa?

[ B
§ ND
MUY POCD

Gréfico 3: Exito de la Empresa

Segun las trabajadoras la empresa si tenia éxito empresarial, por lo tanto esta puede recuperarse.

3- ¢La empresa cuenta con objetivos institucionales?

Grafico 4: Objetivos Institucionales

Segun las personas que trabajan en la empresa, esta no cuenta con objetivos institucionales,

quizé este es uno de los problemas que influye en el deterioro de la empresa.

4-; La empresa cuenta con capacitacion para el personal?
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Grafico 5: Capacitacion del Personal

Segun el resultado de la encuesta, en la empresa no hay capacitacion para los empleados,
sabemos que la capacitacion del personal en una empresa es de vital importancia, si la empresa
hubiese implementado la capacitacion muy seguramente hubiesen innovado su producto, con el

fin de entregar alfombras mas llamativas acordes con los gustos de sus clientes.

5. ¢ Cuantas personas laboraban antes?

[X]

2 {100 %)

70
Grafico 6: Personas que laboran anteriormente

Segun las 2 trabajadoras, antes laboraban 70 personas en la empresa esto demuestra que la

empresa contaba con suficiente personal para producir las alfombras y cumplir a sus clientes.
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6. ¢ Cuantos laboran actualmente?

ra

2 (100 %)

Grafico 7: Personas que laboran en la empresa
Actualmente solo quedan 2 trabajadoras, las cuales son tejedoras y son las Unicas que saben el

proceso de elaboracion de las alfombras.

7. ¢ Cuantas alfombras elaboraban mensualmente?

@ Erir2 15425
@ Emntre35 y 40
Enfira 40 ¥ &0

Gréfico 8: Alfombras que se elaboran de forma mensual

Segun las 2 tejedoras mensualmente elaboraban 35 alfombras, basicamente producian una

alfombra por dia. Esto demuestra que la empresa contaba con suficiente capital y que su éxito era
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innegable, podia cubrir gastos para salarios de 70 empleados, comprar suficiente materia prima 'y

sobretodo sus alfombras se vendian sin ningun problema.

8. ¢ Cuantas alfombras al mes elaboran actualmente?

2 (100 %)

Grafico 9: Numero de alfombras mensual

La empresa actualmente elabora o produce 3 alfombras al mes, su bajo rendimiento en
produccion es muy frustrante, solo trabaja por los pedidos que hacen algunos clientes y en
ocasiones llegan a hacer pedidos de 5, 8 alfombras y no se comprometen a entregarlas debido a
que el personal no es suficiente, ni puede comprar la suficiente materia prima para su

produccion. Por lo tanto los clientes no vuelven mas y se van a la competencia.

9. ¢Hace cuénto la empresa empez6 a bajar su produccion?
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20 afios

20 ahos

Tabla 2. Tiempo de bajos niveles de produccion

Las 2 trabajadoras que llevan laborando en esta empresa practicamente desde que esta inicio,

afirman que su produccién empezé a bajar desde hace 20 afios.

10. ¢Considera Ud. que el actual duefio de la empresa esta preparado para dirigirla?

Gréfico 10: Preparacion del duefio de la empresa

Segun las 2 personas encuestadas el actual duefio que dirige la empresa si se encuentra
preparado para dirigirla, esto es muy importante a la hora de buscar recuperar una empresa ya

que sabra que estrategias va aplicar y tomar decisiones acertadas para el éxito empresarial.

11. ¢Por qué cree Ud. que la empresa bajo su rendimiento?
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Mal direcclonamients| - ..,

gerenecizl| 0%
Faltz o2 frandasan 2 100 5
aconomica 21
Desintares amilar 2100 %)

Mingura o2 las anierares | 0 {0 %)

Grafico 11: Motivo de bajo rendimiento

Las 2 tejedoras de la empresa nos dicen que el rendimiento de la empresa se debi6 a la falta

de financiacion econémica y desinterés familiar.

12- ¢ Cuales son las falencias que estan provocando la desaparicion de la empresa en el

mercado?

falta de publicsdad, falta de personal paara cumplir con los pedidos de los clientes

Faita de publicidad y falta de inversion economica en la empresa

Tabla 3: Falencias de impacto negativo
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Segun las 2 personas encuestadas la falta de publicidad es una falencia que influye en la
desaparicion de la empresa, hay muchas estrategias de publicidad que una empresa debe
implementar en su negocio con el fin de llegar a clientes que no conocian su producto y de esta
manera incrementar las ventas, pero la empresa no cuenta con suficiente capital para invertir en
publicidad, este es otro factor que perjudica el desarrollo de la empresa esto no les permite
avanzar con las producciones y mucho menos para contratar mas personal para cumplir con los

pedidos.

13. ¢En la actualidad qué cree Ud. que afecte a la empresa? explique

Les nuevas empresas industriales, productos innovadores en decoraciones de piso come el proelanato en 30; ya
no utilizan alfambras para decoracion de sus pisos

L& aparicson de alfombras industriales

Las 2 personas encuestadas creen que lo que mas afecta a la empresa en la actualidad son las
empresas industriales con la aparicion de alfombras industriales, este tipo de alfombras son muy
econdmicas, se pueden lavar con mayor facilidad, etc., también creen que los productos
innovadores en los pisos como son el porcelanato en 3d afectan a la empresa, pues estos
productos traen asombrosas decoraciones y no se puede colocar una alfombra porque taparia la

decoracion de la ceramica, por lo tanto estas personas ya no utilizan alfombras.
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14. ¢ Qué estrategias aplicaria a la empresa para que esta recupere su éxito enel

mercado?

Mayor publicidad, mayor organizacion dentro de la empresa

Puiblicided masiva y aplicar plan de marketing

Segun el resultado de la encuesta las estrategias que aplicarian para recuperar su éxito en el
mercado seria: aplicar publicidad a la empresa, marketing y tener mas control o mayor
organizacion dentro de la empresa, al hacer esto su empresa seréd reconocida por su impecable
trabajo, lograra atraer mas clientes pero sobretodo posicionara su marca y de esta manera se
incrementaran las ventas, al haber méas organizacion dentro de la empresa se lograra mayor
comunicacion, mayor rendimiento y tal vez se eliminen tareas innecesarias, se lograra que todos

trabajen por un mismo objetivo y se lograra mejora continua en la empresa.

Conclusién

De la encuesta realizada a las 2 trabajadoras de la empresa, se puede concluir que su
deterioro y fracaso en el mercado, se da por falta de capital , este problema desencadena el resto
de problemas, no pueden contratar mas empleados, no pueden comprar suficiente materia prima

para continuar con el proceso de elaboracién del producto, no pueden invertir en publicidad.



También se puede concluir que la aparicion de alfombras industriales, es una problematica
que afecta de manera directa a esta empresa artesanal, sus productos son mas accesibles para
muchas personas por su bajo costo y facilidad de manejo para lavado. Pues los productos

artesanales son mas costosos por el tiempo que toma en la elaboracion y calidad de producto.

8.4 Encuesta a fabricante y competencia de alfombras

Objetivo: Determinar las caracteristicas de las alfombras que se comercializan en la region.

Link de encuesta: https://goo.gl/forms/cZtKI6BL3zF6bJmH?2

Direccién de correo electronico Nombres

daanielal026@gmail.com Daniela Ordofiez
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artesaniaslaoriental @yahoo.es Harinton mufioz

2. alexatatiana29@gmail.com Tatiana Rodriguez



https://goo.gl/forms/cZtKl6BL3zF6bJmH2
mailto:daaniela1026@gmail.com
mailto:artesaniaslaoriental@yahoo.es
mailto:alexatatiana29@gmail.com

8.5 Analisis encuesta

SEXO

3 respuestas

@ FEMENING
@ MASCULING

Grafico 12: Sexo de personas encuestadas

Ccupacian

3 respuestas

Representants Legal
wvendedora

Vendedara

Municipio

3 respuestas

Contadere
ipiales

Pasto

Tabla 7: Ocupacién y Ubicacién de personas encuestadas

1. ¢Qué tipos de alfombra ofrece?

28



@ Arezanal
& Indusinal

Graéfico 13: Tipos de alfombras disefiados

En los puntos de venta encuestados se puede observar que existe una oferta del 66,7% de

tipo artesanal y el 33,3% ofrece alfombras industriales.

2. ¢De qué material son las alfombras?

@ Acrlliza

@ hyion
 Fallproplienc
@ Lana vingen
@ Otro

Grafico 14: Material de las Alfombras

El 66,7% ofrecen alfombras en lana virgen y el 33,3 % restante ofrecen alfombras en nylon.

3. ¢ Quiénes son sus distribuidores de la materia prima?

Distriasen Proveedor de Trama Algodon; Hipolfique Distribuider de Hilos B/8; Lana los Andes Otavalo Bcuador
distribuidor de lana de oveja d 2 cabas

provedor lana de ovejasalinenito Bcuador, distribuidor de lana Almacen de lanas el cisne Eceador, distribuidar de
trama de algodon Hilados y tejidos Ecuador

Casalea, hilos coats, crafis

Tabla 8: Distribuidores de Materias Primas

29
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4. ¢ De qué tamafios son las alfombras que ofrece a sus clientes?
3 respuestas

piedecamas 0,60 x 1.20 sala 1.20 x 1.40 comedor 1.80 x 2.40 algunos tamarios varian de acwerdo &l lugar

zolos 1.30x 150, comedor 1.60 = 2.20
tapetes entradas de casa J0cmx 80 dependiendo del gusto del cliemts

Depende del tamanio gue solicite e clisnts

Tabla 9: Tamafios de alfombras

5. ¢ Qué precios tiene cada modelo; Persa, Relieve, Lisa con disefio, Tallado, Sin disefio?

3 respuestas

Feelieve y tallado mZ 5 180.000 fiso con disefio m2 5 135.000 sin disefio m2Z 5 110,000

persa m? 190,000, lisa con disefio m? 170,000 sin disafio 150,000,
Relieve m* 200.000

Liza con diseno m? 5 120,000, sin diseno m? S100.000

Tabla 10: Precios y modelos

6. ¢ De qué precio adquieren mas productos los clientes?

3 respuestas

@ Mayor 3 51.500.000

@ Mayor 3 §1.000.000

@ Entr2 5400.000 ¥ 5600.000
@ M2nar 3 32000000

Gréfico 15: Precio de preferencia
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Segun las personas encuestadas el 66,7% adquieren productos entre $400.000 y $600.000 y el
33,3% adquiere mayor a $1.000.000, lo que significa que la mayoria de clientes esta dispuesta a

pagar hasta $600.000 por estos productos.

7. ¢ Mensualmente cuantas alfombras vende?

& Manar 310
@ Entra 11y 15
Enfra 16 y 20
@ Erira 21y 25
@ Mayora 30

Grafico 16: Ventas mensuales

Segun los encuestados sus ventas mensuales son menor a 10, entre 11y 15 y entre 16 y 20,
ninguna supera las 30 mensuales, esto quiere decir que sus ventas son muy bajas, escasamente

pueden mantenerse en el mercado.

8. ¢ Cuanto tiempo de garantia tiene su producto?
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3 respuestas

@ M=anar a un afa
@ Enir2 uno 3 2 afics
@ Mo Bene garanta

Grafico 17: Garantia del producto

El 66,7% de los encuestados ofrecen entre uno a dos afios de garantia, lo cual es una ventaja
para los clientes ya que esto brinda mas confianza sobre sus productos y el 33,3% ofrece una

garantia menor a un afio.

9. ¢ Qué modelos prefieren los clientes?

@ Parza
@ Relzve

@ Liga con gieefio
@ Tal3dz

@ Sin disefio

Grafico 18: Modelos de preferencia

Segun los encuestados el 66,7% de sus clientes prefieren el modelo de alfombras de lisa con
disefio, y con relieve lo prefiere el 33,3%, en si depende mucho del gusto de las personas y del

costo que estén dispuestos a pagar.

Conclusién
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De esta encuesta se puede concluir que la mayoria de clientes prefieren alfombras artesanales
y que la empresa debe crear estrategias para que a sus clientes se les facilite poder adquirir sus
productos, también podemos concluir que se puede hacer un tipo de alianza entre las empresas
que ofrecen alfombras artesanales con el fin de producir mas alfombras y permanecer en el

mercado.

8.6 Encuesta dirigida a clientes potenciales de alfombras

Link de la encuesta: https://goo.gl/forms/4ADJMOXRrnliDOfC43

Tabla 3: Listado De Personas A Encuestar

\[o} Direccion de correo Nombres
1 Aimerhelenl@hotmail.com Helena Ibarra
2 pabloortegal6@outlook.com Pablo Ortega
3 yonathanvll@gmail.com Jonathan Vallejo
4 | trkarem@misena.edu.co Karen Trujillo
5 fernandaruiz19@misena.edu.co Maria Fernanda Ruiz
6 ni.coral847@gmail.com Camila coral
7 Romdrigo.ortiz@cun.edu.co Rodrigo Fernando Ortiz
8 jessiale.9311@gmail.com Jesica Alejandra Cuajibioy
9 ingridpaolabenavidesmino@gmail.com Ingrid Benavides



https://goo.gl/forms/4DJMOxRrnIiDOfC43
mailto:Aimerhelen1@hotmail.com
mailto:pabloortega16@outlook.com
mailto:yonathanv11@gmail.com
mailto:trkarem@misena.edu.co
mailto:fernandaruiz19@misena.edu.co
mailto:ni.coral847@gmail.com
mailto:Romdrigo.ortiz@cun.edu.co
mailto:jessiale.9311@gmail.com
mailto:ingridpaolabenavidesmino@gmail.com

10 | pirlo938@gmail.com David Ibarra

11 | necho7791@gmail.com Nelson Ceballos

12 | aurita.chico4074@gmail.com Laura Coral

13 | carolina.mideros@gmail.com Carolina Mideros
14 | gisselmolano@gmail.com Gisela Molano

15 | leochamorro419@gmail.com Leonardo Chamorro
16 | deyanis934@gmail.com Diana Erazo

17 | Jevelascol5@gmail.com Juan Carlos Velasco
18 | linedads@gmail.com Lineda Delgado

19 | jimena.camila-23@outlook.com Jimena Coral

20 | juntosjhon@gmail.com John Jairo Gomez

Tabla 11: Listado de personas a encuestar8.7 Analisis de la encuesta

Ocupacion
4
2107
2 1(5%) 1(5%) 105%) 1(5%) 1(5% %) 1(5%) 1(5%) 1(5%) 1(5%
Anaksta de Co Estudiante incependiente Médico Trabajador nd ncependente

Auxikar de en! Estuckante Indepenciente

Grafico 19: Ocupacion de personas encuestadas

empleaca lecnolo
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Municipio

1 respuestas

(]

Ti5%) 103%) (5% 1(3%) 1(3%)

Contadern Ipiakes Pasin Ipialze Paskn

Comaders Ipialee Comadero

Grafico 20: Ubicacion de personas encuestadas

@ Mujer
@ Hombez

Gréfico 21: Sexo de personas encuestadas

1. ¢Le gustaria comprar alfombras?

35
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reenectas

Grafico 22: Disposicion de clientes de comprar alfombras

El 100% de los encuestados les gustaria comprar alfombras lo cual es un dato positivo para la

empresa y confirma que su existencia en el mercado es interesante y positiva.

2. ¢Qué tipos de alfombras prefiere?

@ Industia
@ Arzzanal

Gréfico 23: Alfombras que prefieren los clientes

El 90% de los encuestados prefieren alfombras de tipo artesanal, eso significa que tienen
favoritismo frente a las alfombras industriales que solo las prefieren el 10%, segun el resultado

de la encuesta.
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3. ¢Por qué elige este tipo de alfombras?

@ Alta calldad y durabliikdad
@ D=corallva

Grafico 24: Motivos de eleccién

El 65% de los encuestados eligen este tipo de alfombras por su alta calidad y durabilidad y el
35% las eligen porque son decorativas, se puede decir entonces que el producto cumple con las
necesidades de los clientes ya que las alfombras de esta empresa si cumplen con calidad,

durabilidad y decoracion.

4. ¢Hasta qué precio pagaria por este producto?

@ Haeta § 2.000.000

@ Mayora § 1.000.00

@ Enir2 5 700,000 y 5 200,000
i Manar 3 § S00.000

Grafico 25: Precio que estan dispuesto a pagar
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Como podemos observar el 45% de los encuestados estan dispuestos a pagar entre $700.000 y
$900.000, un 35% de estos pagaria hasta un precio menor a $500.000, el 15%estaria dispuesto a
pagar un precio mayor a $1.000.000 y tan solo el 5% pagaria hasta $2.000.000. Este es un dato
muy importante ya que este resultado nos indica que si la empresa maneja precios altos estos

deben ser ajustados de acuerdo a lo que los posibles clientes tienen capacidad para pagar.

5. ¢Qué modelos prefiere?

® Fesa
@ Ralizve

3 Lisa con giesfo
@ Tslizds
g @® Sindissho

Graéfico 26: Modelos de preferencia

Se puede observar que el gusto del modelo que los encuestados varia y ya depende mas que
todo para el tipo de gusto de la persona por ejemplo un 40% prefiere alfombras con relieve ya
que este tipo de modelo es mas llamativo y elegante, el 30% en persa, el 20% lisa con disefio y

solo un 10%la prefiere tallada.

6. ¢Te gustaria ponerle un toque de tu personalidad al disefio?
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@ 3 me gustarla
@ Mo, me gustads los dissfoe dz 1z
smpress

Grafico 27. Personalizar alfombras

Segun los encuestados el 95% de los encuestados si les gustaria ponerle un toque de
personalidad a los disefios, solo el 5% escogeria los disefios que ofrece la empresa. Se puede
decir que al tener en cuenta esta respuesta si se hace participe al cliente para la creacion de la

alfombra esto le dara un valor muy importante a la empresa.

7. ¢Conque modalidad de pago te sentirias mas comodo para adquirir este tipo de
producto’

@ Ef=ctivo v de contado
@ Cradito

Grafico 28: Modalidades de pago
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El 55% de los encuestados se sentirian mas comodos pagando a crédito, al incluir este modo

de pago el volumen de ventas de las alfombras subiria significativamente, el 45% de los

encuestados tienen facilidad de pagar en efectivo.

8.

¢ Qué recomiendas a la empresa para que venda mas sus productos?

Mas pubicidad

Mayor publicidad y purtos de venta
Disafios

Innovacicn y bajos precios

maostrar sus productos en redes sociales
Busnz atencian.

Calidad.

Pienso que a veces hay clientes que desean llevar alfombras y no pueden de contado entonces crear un
sistemas de crédito

Calidad
Variedad de disafios
Que espacifigue las dimensiones y el matenal a rabajar

Oue haga publicidad de sus productos. Utilice estrategias de mencadeo. s

Tabla 12: Recomendaciones

Mzs propaganda

Publicidaad y facilidad de pago

creatividad disefio novedoso

mas puntos de venta para que su products sea mas conocido y precios comados
Excedante atencion &l cherte y publicidad

Publicided

ofrecer calidad y buena atencicn a los chentes

Tabla 13. Recomendaciones

9.

¢Ud. recomendaria los productos de esta empresa?
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L =
@ N
MUY POCD

Grafico 29: recomendaciones a otros clientes

El 95% de los encuestados si recomendaria los productos de esta empresa los cuales servirian

como medio de publicidad gratuito para la empresa solo el 5% no lo haria.

10. ¢ Qué opinién merece que la empresa de alfombra aplique nuevos disefios y utilice

otros tipos de materia prima para la elaboracién del producto?

@ Muy Int2resanta
® Inzzzans

@ Nautro

@ Focoinerseants
@ Nada imerszants

Muy interezanis
14 (70%)

Grafico 30: Opinidn sobre la empresa

Al 70% de los encuestados le parece muy interesante y al 30% interesante, lo cual significa

que si serian aceptados de manera positivo los cambios que realice la empresa en sus alfombras.

Conclusién

Se puede concluir que las personas en la actualidad a pesar de la modernizacion, aun se

interesan por productos artesanales, aunque en la actualidad existen cerdmicas de porcelanato en
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3D y alfombras industriales las personas valoran mucho las alfombras artesanales, lo que quiere

decir que la empresa si tiene un futuro exitoso.

También se puede concluir que la empresa al facilitar la forma de pago y elaborar alfombras
no tan costosas, su nivel de ventas se puede incrementar, ademas la mayoria de las personas
encuestadas sugieren que la empresa deberia hacer publicidad sobre sus productos, innovar o
crear nuevos disefios, tener diferentes puntos de venta pero sobretodo hacer uso de las redes

sociales, ya que en la actualidad todos hacemos uso de esta
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9. Situacion del mercado y competencia
La oferta del mercado de alfombras y tapetes artesanales en Colombia, es bajo ya que los
proveedores de la materia prima para su elaboracion es escasa, pero el valor de estos productos
si es valorado, en cuanto a la competencia sobre estos productos en el mercado existe mucha
oferta de alfombras industriales y sus productos son mas baratos, el costo de su producto es
exequible para muchas personas por lo tanto su demanda es significativa, esto afecta de manera

significativa a los ofertantes de alfombras artesanales.

Pero se puede afirmar que en el mercado de Colombia, sobre alfombras artesanales tiene una
gran ventaja y vida larga en el mercado ya que son pocas las empresas que ofrecen este tipo de
productos, estas pueden liderar en los mercados y pueden darse el lujo de subir sus precios ya
que son productos de alta calidad y tienen gran valor en la actual sociedad, pues estos se
consideran productos de lujo. Pero cabe tener en claro que su mercado ofrece productos
sustitutos ademas de las alfombras industriales, no se debe olvidar que debe competir con
productos decorativos para pisos como son las cerdmicas que actualmente hay variedad de
disefios que tiene buena acogida en los clientes. Es por esto empresas con productos de
alfombras de tipo artesanal deben mejorar dia tras dia sus caracteristicas en sus disefios, colores,

texturas y calidad con el fin de incrementar su demanda y liderar en el mercado.



10. Analisis de la Competencia

Competidores

Empresa artesanal

Ibarra en Contadero

Almacén legal en
Ipiales (Tapetes

industriales)

Almacén el

madrugdn en pasto

QEIEES

industriales)

Anélisis de la competencia

Principales
fortalezas
*Buena calidad del

producto.

* Ofrece variedad
de productos por lo
tanto muchas
personas ingresan al
lugar y conocen la
Variedad de disefios
en alfombras y
facilidad de lavado
del producto.

* Buena ubicacion y
muchos clientes

ingresan al sitio y es

asi como la demanda

en productos como

sus alfombras se

Principales
debilidades
Mala atencion al

cliente

Poca calidad de sus

productos

Cada lavada la
tonalidad del
producto pierde su

color original.

Principales
estrategias
* Precios bajos.
* largo plazo de
tiempo para que
paguen el producto.
* Variedad de
precios.
* Personal
especializado en

atencién al cliente.

* Activa publicidad
en television y radio

regional.

44



45

10.1 Oportunidades/ amenazas
El duefio de empresa tiene que identificar las principales amenazas y oportunidades con las
que se enfrenta su empresa, a continuacion se describen las principales oportunidades con las que

se encuentra “Artesanias de Alfombras y Tapetes la Oriental”:

EITLC

Créditos para la PYMES

e Ferias Artesanales a nivel regional y nacional
e Estar constituida legalmente

e Fiestas patronales

e Clientes extranjeros

e  Fé&cil acceso a redes sociales

e Laexistencia de empresas artesanales de alfombras es baja.

Aprovechar semana santa y dar a conocer sus productos a la entrada del santuario de las

lajas ya que personas de diferentes partes del pais y mundo visitan este hermoso lugar.

Los siguientes puntos describen las principales amenazas con las que se encuentra la empresa

de alfombras:

e El nivel de ingresos de la poblacién esta bajando
e Altas tasas de desempleo
e Personas con poder adquisitivo que no gastan en decoracion

e Fabricas industriales
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e Mala ubicacion de la empresa

e Vias de acceso en regular estado
Dificil adquisicion de materia prima

e Baja demanda en el mercado regional

e Impuestos nacionales.

e Cambio climatico y bajas temperaturas

11. Mercado objetivo

11.1 Clientes potenciales
Los clientes potenciales de “Artesanias de Alfombras y Tapetes la Oriental” son los hogares
de familias, que deseen tener una decoracion perfecta que refleje estilo y calidad en sus casas con
productos como las alfombras, también lo son empresas y negocios que deseen darle un toque
calido y personalizado a su negocio con la decoracion de los tapetes que elabora la empresa de

alfombras y tapetes.

11.2 Determinar el mercado objetivo
Los mercados objetivos de alfombras seran: locales comerciales, oficinas que quieran tener
un toque de autenticidad a sus negocios y sobre todo el sector de constructoras, para que
incluyan en sus proyectos de vivienda la decoracién para sus apartamentos con los productos de

la empresa como son las alfombras y tapetes.

11.3 Necesidades de los clientes, como satisfacer el producto
“En los negocios de hoy, o se desvive por el cliente o habrd que darse por muerto”. En primer
lugar se debe tener el establecimiento atractivo, con excelente iluminacién, anuncios visibles

cuando se realicen ofertas con el fin de Ilamar la atencion de los clientes, pero sobretodo y lo



mas importante se debe conocer sus gustos, sus colores favoritos, sus expectativas sobre el

producto con el fin de elaborar el producto que desean tener en sus manos.

11.4 Analisis DOFA “Artesanias de Alfombras y Tapetes la Oriental”
Es un analisis de cuatro puntos que revelan sobre la situacion de la empresa y la reflexion
del disefio de las estrategias requeridas, evaluando las fuerzas, debilidades, oportunidades y

amenazas.
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ANALISIS SITUACION

DEBILIDADES FORTALEZAS

AMENAZAS OPORTUNIDADES

- El nivel de ingresos de la poblacion -EITLC

esta bajando - Créditos para la PYMES
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E - Altas tasas de desempleo - Ferias Artesanales a nivel regional y
X -Personas con poder adquisitivo que nacional
T | no gastan en decoracion - Estar constituida legalmente
E - Fabricas industriales - Fiestas patronales
R - Mala ubicacién de la empresa - Clientes extranjeros
N -Vias de acceso en regular estado - Facil acceso a redes sociales
(@) - Dificil adquisicion de materia prima - la existencia de empresas artesanales de
- Baja demanda en el mercado alfombras es baja.
regional
- Impuestos nacionales.
- cambio climético y bajas
temperaturas

Segln el analisis DOFA realizado a la empresa de “Artesanias de Alfombras y Tapetes la
Oriental”, podemos observar que la falta de financiacion es una de las debilidades que més
afecta a la empresa ya que su situacién econémica no permite que se haga inversion en
publicidad, no se puede contratar mas personal porque esto infiere gastos adicionales. También
se puede observar que el excesivo costo de materia prima es una debilidad que hace que la
empresa reduzca su produccion, seria muy conveniente establecer contactos con proveedores
para la adquisicion de materia prima, teniendo mas opciones al momento de comprar, y poder
elegir precios para el aprovisionamiento de material, lo cual seré beneficioso para la empresa, de

esta manera esta podra ajustar precios a sus productos.
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La empresa ya lleva mas de 60 afios en el mercado, su trabajo de equipo mantiene excelente
clima organizacional, existe comunicacion, respeto y confianza entre gerente y empleados por lo
tanto se debe aprovechar este tipo de fortalezas ya que pueden contribuir beneficios al desarrollo
de la recuperacion de la empresa, cabe destacar que una de las fortalezas como es el control de
calidad en la produccion en su proceso de elaboracidn es una excelente ventaja ya que ofrecen a
sus clientes 100% calidad de producto, sin errores y esto le da un valor adicional a la empresa,

porque inspira confianza y seguridad en los clientes.

La existencia de fabricas industriales es una de las amenazas que esta afectando de manera
directa a la empresa, el bajo costo de sus productos hace que las personas adquieran sus
productos, la alta tasa de desempleo hace que la demanda de las alfombras de la empresa sea

nula, la mala ubicacion de la empresa hace que sus productos no sean conocidos.

La empresa debe aprovechar al 100% eventos como las ferias artesanales que se dan a nivel
regional y nacional ya que daria a conocer sus productos y aumentaria sus ventas, la empresa
debe aprovechar al maximo las redes sociales, es una de las maneras mas eficientes de llegar a
miles de personas, en la actualidad casi la mayoria de personas tienen celulares y hacen uso del

internet y viven pendientes de las redes sociales.

12. Producto o servicio

12.1 Generalidades
La empresa “Artesanias de Alfombras y Tapetes la Oriental” ofrece productos como son
alfombras y tapetes, se caracterizan por ser hechas de lana virgen de oveja, asombran tés

disefios, resistentes para soportar desgastes, excelente calidad y durabilidad, pero sobretodo que
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son productos artesanales son tejidas a mano. La principal utilidad es la decoracidn para hogares
de casa, apartamentos etc., dependiendo del gusto del cliente se elaboran con alto relieve y sirven
para evitar que se produzcan accidentes, las alfombras en felpa son “perfectas para recoger el

polvo y tierra de los zapatos y deben ser aspirados muy seguidos.

Figura 2: Modelo de alfombra

Fuente: elaboracién propia
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12.2 Ventajas competitivas
Una empresa posee una ventaja competitiva cuando tiene una ventaja unica y sostenible
respecto a sus competidores, y dicha ventaja le permite obtener mejores resultados y, por tanto,

tener una posicion competitiva superior en el mercado.

Existen multitud de fuentes para generar este tipo de ventajas, como por ejemplo la ubicacion
de nuestra empresa, la calidad, innovaciones en los productos que fabricamos, el servicio que

ofrecemos 0 menores costes de produccion entre otras (Espinosa, Ventajas competitivas , 2017).

“Artesanias de Alfombras y Tapetes la Oriental” tiene las siguientes ventajas

e Laatencion al cliente es impecable.

e Tuvo éxito en el mercado (Conoce estrategias de como introducirse nuevamente al

mercado).

e Su excelente calidad en los productos, durabilidad y llamativo proceso de elaboracidn, las

personas lo valoran mucho.
e Tienen gran variedad de disefios y estilos de alfombras.
e Ofrece lavado de alfombras.
e Buen clima laboral.

e Lameteria primay proceso de fabricacion los diferencia de la competencia.



Capitulo 11

13. Plan de marketing “Artesanias de Alfombras y Tapetes la Oriental”

13.1 Creacion de logotipo, misio, vision y valores corporativos

El logotipo. Es un elemento fundamental de la imagen de marca y uno de los que las
compafiias deben cuidar y mimar de forma recurrente. La importancia de contar con un buen
logotipo es porque este aparecera practicamente en cualquier elemento impreso asociado a la
firma, un buen logo, logra cuajar con los consumidores, tiene una vida muy larga y se convierte

en un elemento casi permanente de la identidad de la marca (creatividad, 2016).

Asi que se creara el logotipo para la empresa “Artesanias de Alfombras y Tapetes la

Oriental”, con el fin de que la empresa se mantenga en la mente de consumidores.

Logotipo

53



54

Figura 3: Logotipo

Fuente del logotipo: elaboracion propia

La mision. (Espinosa, 2012) Define principalmente cual es nuestra labor o actividad en el
mercado, ademas se puede completar haciendo referencia al pablico hacia el que va dirigido y
con la singularidad, particularidad o factor diferencial, mediante la cual desarrolla su labor o
actividad. Para definir la mision de nuestra empresa, nos ayudara responder algunas de las
siguientes preguntas: ;Qué hacemos?, ;cual es nuestro negocio?, ;a qué nos dedicamos?, ¢cudl
es nuestra razon de ser?, ;quiénes son nuestro publico objetivo?, ;cual es nuestro ambito
geogréafico de accidn?, ¢cudl es nuestra ventaja competitiva?, ¢qué nos diferencia de nuestros

competidores?

La vision. (Espinosa, 2012) Define las metas que pretendemos conseguir en el futuro. Estas
metas tienen que ser realistas y alcanzables, puesto que la propuesta de visidn tiene un caracter

inspirador y motivador. Para la definicion de la vision de nuestra empresa, nos ayudara
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responder a las siguientes preguntas: ¢Qué quiero lograr?, ;donde quiero estar en el futuro?,

¢para quién lo haré?, ;ampliaré mi zona de actuacion?

Los valores. (Espinosa, 2012) Son principios éticos sobre los que se asienta la cultura de

nuestra empresa, y Nos permiten crear nuestras pautas de comportamiento.

No olvidemos que los valores, son la personalidad de nuestra empresa y no pueden
convertirse en una expresion de deseos de los dirigentes, sino que tienen que plasmar la realidad.
No es recomendable formular mas de 6-7 valores, si no perderemos credibilidad. Responder a las
siguientes preguntas nos ayudara, a definir nuestros valores corporativos: ;Como somos?, ;en

qué creemos?

Mision, vision y valores para la empresa “Artesanias de Alfombras y Tapetes la

Oriental”
Mision
Somos una empresa lider en calidad de productos de alfombras y tapetes artesanales,
comprometida con nuestros clientes brindando innovacion, cumplimiento, excelencia en
productos, variedad en disefios para la satisfaccion de los hogares, empresas y personas que sean
amantes de nuestro trabajo, porque nos gusta cumplir con sus expectativas y necesidades, Como
empresa nos sentimos en la necesidad de brindarles calidad, excelencia y sobretodo

cumplimiento, nos esforzaremos por ser una empresa lider en productos artesanales y haremos

lo mayor posible por lograrlo.
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Vision
Ser una empresa lider a nivel nacional, ofreciendo innovacion y calidad de productos en

alfombras y tapetes, para satisfacer al maximo las exigencias de los hogares e ir mas alla de sus

expectativas y convertirnos en su empresa favorita.

Valores Corporativos

Transparencia: somos respetuosas con las normas y leyes establecidas que implican

procedimientos honrados y totalmente claros que garantizan la legalidad de los mismos.

Honestidad: nos gusta y creemos en la honestidad como uno de los pilares
fundamentales que rigen todas las actividades de cualquier empresa y nos comportamosy

expresamos con coherencia y sinceridad de acuerdo con los valores de verdad y justicia.

Compromiso: destacamos el valor del compromiso de cada integrante de la empresa con
sus responsabilidades asumidas, creemos en el trabajo de cada uno y en su valor dentro de la

empresa.

Innovacidn: nos encanta innovar, buscar siempre procesos constantes de desarrollo y
poder implementar nuevas ideas en productos o servicios que encajen con la estrategia de la

empresa y aporten valor afiadido a nuestros clientes.

Respeto: nos encanta fomentar la capacidad de aceptar diferentes criterios y actitudes

dentro de la filosofia de nuestra empresa.

13.2 Politicas del producto
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Las politicas de producto son variables comerciales que las empresas definen en las
estrategias de marketing mix, son los atributos fisicos o psicolégicos que el consumidor percibe.
También podemos decir que es la parte intangible, es la que predomina mas a la hora de
comprar, ya que las personas se guian, por la personalidad, status econdémico o la apariencia, que

genera el producto ante los consumidores (marketing, 2015).

e Laempresa “Artesanias de Alfombras y Tapetes la Oriental” se diferencia de su
competencia por su excelente calidad en sus productos, como por ejemplo su resistente
durabilidad en los colores, estos permanecen intactos después de lavarlos, sus disefios son

unicos y personalizados.

13.3 Politicas de precio.

Los precios de los productos de alfombras y tapetes la oriental, varian segin el tamafio y

disefio que el cliente lo pida, pero también se tomaran en cuenta los siguientes factores:

e Imagen

e Disefio (alto relieve, lizo, etc.)

e Preferencias de los clientes

e Diferencias en los impuestos

e Situacion de los costos

e Situacion de la competencia en general
e Diferencia en los canales de venta

e Tiempo de elaboracién del producto terminado
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13.4. Condiciones de venta

Cuando se haga convenios con almacenes se hara un descuento especial a los almacenes, el
producto tendra descuentos hasta del 5% en fechas establecidas por los almacenes para

incrementar sus ventas.

13.5 Politica de promocion y descuentos

Las siguientes actividades publicitarias como; promociones, descuentos, bonos etc., son
otorgadas a los clientes o usuarios de la empresa Artesanias de Alfombras y Tapetes la
Oriental o a las personas con las cuales la empresa tenga relacion. La presente politica

aplica a todos sus usuarios:

e Se sefialara la fecha de inicio y terminacion de las promociones en los medios

publicitarios que maneje la empresa.

e Abra promociones que solo aplicaran para las compras que efectlen los usuarios

por medio de sus paginas web, y solo en fechas establecidas por la empresa.

e Cuando se sorteen bonos de descuento, solamente podran ser utilizados una vez

por persona y seran destruidos.

13.6 Merchandising (articulos publicitarios)
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Es una técnica de marketing que se dedica a estudiar la manera de incrementar la rentabilidad
en los puntos de venta. Son actividades que estimulan la compra por parte de los clientes en
determinadas zonas de un local comercial. Se realiza mediante estudios e implementacion de
técnicas comerciales que permiten presentar al producto o servicio de la mejor manera a los
clientes. Para su puesta en marcha se recurre a distintas técnicas que haran que el producto o

servicio resulte mas atractivo para los consumidores potenciales. (GESTION.ORG, 2018)

Mezcal del mercadeo

(Marketing Communications, 2012) “Mercadeo es el conjunto de técnicas, que como
consecuencia del estudio de mercado, intentan lograr el maximo beneficio en la venta de un
producto. Mediante el marketing identificaremos al segmento del mercado, en el cual, debemos
dirigir todos nuestros esfuerzos de promocion. La actividad primordial del mercadeo, es la
satisfaccion de las necesidades del consumidor, potencial o actual. A través de la mercadeo,
estableceremos las estrategias propicias, mediante las cuales, proyectaremos nuestro
producto/servicio, estableceremos su precio, elegiremos los canales de distribucion y las técnicas
de comunicacion adecuadas. La mezcla de mercadeo o “marketing mix”, en inglés, es la
herramienta que utilizan las empresas, para combinar las tacticas de mercadeo, que nos

conllevaran a alcanzar los objetivos establecidos”

Producto: es cualquier bien, servicio, idea, persona, lugar, organizacién o institucién que se
ofrezca a un mercado o segmento de mercado, para su adquisicion o uso, para que satisfaga una

necesidad, de los consumidores de ese hien.
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Como factor diferenciador se disefiara un empaque llamativo para envolver las alfombras, y
se entregara una bolsa con semillas de arboles y un mensaje para que lo planten, esto dara un

valor agregado a la empresa por proteccion ambiental.

Precio: es el valor de intercambio del producto, determinado por la utilidad o la satisfaccién
derivada de la compra y el uso o el consumo del producto. Al lanzamiento del articulo al
mercado, se fija su precio de venta, a razon de precio introductorio y con él, la empresa lo adapta
rapidamente al mercado. Su establecimiento es el producto de estudios y no es tentativo o

lanzado al azar.

La empresa Artesanias de Alfombras y Tapetes la Oriental, da la impresion de ofrecer
alfombras grandes que son muy costosas, se exhibiran los tapetes de tamafios pequefio y
mediano, con precios exequibles para los clientes los precios oscilaran entre $100.000 y
$500.000. También teniendo en cuenta las encuestas se fijaran precios acordes a la capacidad de

los posibles clientes.

Distribucion: es otro de los factores de la mezcla, Es la manera que utilizamos para

conseguir, que un producto llegue a manos del consumidor final.
Actualmente la empresa distribuye desde la empresa segin los pedidos.

Punto de fabrica y bodega propias. Se estima contratar un vehiculo de transporte adecuado para

este tipo de productos y entregarlos en los puntos de venta que tendra la empresa.

Promocidn: es la comunicacién que persigue difundir nuestro mensaje a una audiencia
determinada o segmento de mercado, con el objeto de que éste, logre una respuesta favorable de

nuestro consumidor. Sus principales propositos son, comunicar las caracteristicas y beneficios,
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que nuestro producto les puede proporcionar y que nuestra marca o imagen, se mantenga en la

mente de los consumidores.

Esta empresa ya tiene una ventaja fue exitosa tiempo atras, asi que se aprovechara la
tecnologia y se crearan paginas web, Instagram, Facebook en si las redes més utilizadas por las
nuevas generaciones y se dara a conocer mas las ventajas y caracteristicas generales de adquirir

los productos de esta empresa.

Principalmente la publicidad se realizara asi:

- A través de volantes, pasacalles, avisos luminosos (nedn) y decoracion llamativa del

negocio.

- Realizar anuncios publicitarios en television, radio, revistas y vallas

- Hacer uso de un portal web, que incluira toda la informacion referente a las alfombras, su
historia dando a conocer la utilidad del producto y creando la posibilidad de que el cliente desee

tenerlas y facilitar su adquisicion.

14. Venta 'y comunicacion (medio de comunicacion, eslogan, logotipo)

https://nicoral1992.wixsite.com/misitio/contact

14.1 Téacticas de mercadeo (alianzas, promocion)
Se realizaran alianzas con centros comerciales centrales en las principales ciudades como es
Ipiales y pasto con el fin de que exhiban las alfombras y segun sus ventas se acordara un

porcentaje para el centro comercial. Ademas cada 6 meses se sorteara tapetes de entrada para los


https://nicoral1992.wixsite.com/misitio/contact
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clientes, se incentivara a los compradores a aumentar el valor de sus compras si llevan méas de 3
alfombras se podran llevar un tapete para decoracion de la pared de 50 cm X 50 cm. Se ofreceran
diferentes formas de pago, sobretodo se manejara el pago por cuotas (crédito), se extendera la

garantia del producto con el fin de generar mas confianza a los clientes.

15. Estructura de Ventas

Se llevara un registro del proceso de ventas

Realizacion de pedido: se visitara cada punto de venta para el pedido de los diferentes items

Envi6 orden de compra: se enviara el orden de compra al departamento de logistica y

compras para ingresar el pedido en el sistema.

Pedido y orden a bodega: se enviara el pedido a la bodega para asignar distribucion.

Preparacion de pedido: preparacion de cada empaque de pedido chequeando inventario y

caducidad.

Envi6 a cada zona: asignacion de cada pedido por ruta para llegada a cada punto de venta.

Recepcidn de mercaderia: se entregara al cliente el pedido ya sea en bodega, punto de venta o

residencia del cliente, todo dependera de la negociacion.

15.1 Personal de ventas

El personal de ventas de Artesanias de alfombras y tapetes la oriental, estara organizado por
personas calificadas para alcanzar los objetivos de la empresa, que tengan conocimientos
técnicos bien definidos, que puedan captar clientes, fidelizar, vender y conseguir vision

empresarial.
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15.2 Proceso de ventas

Tener sistematizado las ventas y clientes con sus datos personales, con el fin de no perder su

contacto, elaborar encuestas para que nos evallen y aceptar sugerencias de nuestros clientes con

el fin de mejorar.

15.3 Resultados Esperados

e Se espera que con la implementacion del plan estratégico de mercadeo, se incrementen

las ventas.
e Su marca sea reconocida

e Mejoren los beneficios de la empresa
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Conclusiones

Luego de realizar el plan estratégico de mercadeo para la Empresa “ARTESANIAS DE

ALFOMBRAS Y TAPETES LA ORIENTAL” en la cual se comercializaran productos como

alfombras y tapetes se puede concluir lo siguiente:

Si la empresa “ARTESANIAS DE ALFOMBRAS Y TAPETES LA ORIENTAL”,
aplica las estrategias de mencionadas sus ventas aumentaran y por ende recupere el
éxito que tuvo en el pasado.

Es muy importante que esta empresa tenga en cuenta sugerencias de los clientes ya
que esto servira para que los clientes se sientan importantes y recomienden laempresa
y su excelente trabajo.

Todo negocio grande o pequefio en primer lugar debe tener muy claro la misién y
vision de cada negocio, con orientacion a servir al cliente actual y potencial, con el fin
de establecer los objetivos institucionales de como van a penetrar y permanecer en el
mercado.

Podemos concluir que el mercadeo es una herramienta esencial que debe implementar
cualquier tipo de empresa 0 negocio, ya que el mercadeo busca que un bien o servicio
tenga un impacto favorable en la sociedad. También se puede decir que el mercadeo
trabaja en estrategias y evalua posibilidades de hacer ofertas 0 mejores tipos de
demandas, todo bajo un ambiente de ganancia, en la que se hace el mayor esfuerzo

para que el producto sea atractivo y se active su demanda.
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ANEXOS

Encuesta a trabajadores de la empresa

Link de encuesta: https://forms.qgle/EKNFmbtEFgEg8RVW9

Datos generales

Nombre y Apellido

Correo

Municipio

Dedicacion
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1. (Hace cuanto tiempo labora en LA EMPRESA “ARTESANIAS DE ALFOMBRAS Y TAPETES LA

ORIENTAL”?

Tu respuesta

2. ¢La empresa era exitosa?

©)
®

@uy poco
3. ¢La empresa cuenta con objetivos institucionales?
4. ¢La empresa cuenta con capacitacion para el personal?

5. ¢Cuantas personas laboraban antes?

Tu respuesta

6. ¢Cuantos laboran actualmente?

W

Tu respuesta


https://forms.gle/EkNFmbtEFgEg8RvW9

7. ¢Cuantas alfombras elaboraban mensualmente?
Q Entre 10y 20
Q Entre 20y 30
Q Entre 40y 60

8. ¢Cuantas alfombras al mes elaboran actualmente?

W

Tu respuesta

9. ¢Hace cuénto la empresa empezé a bajar su produccion?

W

Tu respuesta

10. ¢Considera Ud. que el actual duefio de la empresa esta preparado para dirigirla?
O si
O No

11. ¢Por qué cree Ud. que la empresa bajo su rendimiento? *

[ mal direccionamiento gerencial

D Falta de financiacion econémica

D Desinterés familiar

[C] Ninguna de las anteriores

12. ¢Cuales son las falencias que estan provocando la desaparicion de la empresa en el mercado?

W

Tu respuesta

13. ¢En la actualidad queé cree Ud. que afecte a la empresa? explique

W

Tu respuesta

14. ;Qué estrategias aplicaria a la empresa para que esta recupere su éxito en el mercado?

Tu respuesta

W

15. ¢Cree Ud. que la empresa se recupere?

W

Tu respuesta

Encuesta dirigida a fabricantes y puntos de venta



Link de la encuesta: https://goo.gl/forms/cZtKI6BL3zF6bJmH2

Datos generales
Nombrey Apellido
Sexo:

O Mujer

QO Hombre

Correo

Ocupacién

Municipio
1. (Qué tipos de alfombra ofrece?
Q Artesanal
QO Industrial
2. ¢De qué material son las alfombras?
Q Acrilico
O Nylon
QO Polipropileno
QO Lanavirgen

Q otro

3. ¢Quiénes son sus distribuidores de la materia prima?

Tu respuesta

W

4. ;De qué tamafios son las alfombras que ofrece a sus clientes?

Tu respuesta

W

5. ¢Qué precios tiene cada modelo; Persa, Relieve, Lisa con disefio, Tallado, Sin disefio?

W

Tu respuesta
6. ¢De qué precio adquieren més productos los clientes?

QO Mayor a $1.500.000

O Mayor a $1.000.000
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https://goo.gl/forms/cZtKl6BL3zF6bJmH2

O Entre $400.000 y $600.000
O Menor a $200.000
7. ¢ Mensualmente cuantas alfombras vende?
QO Menora 10
Q Entre 11y 15
Q Entre 16 y 20
Q Entre 21y 25

QO Mayora30

8. ¢Cuénto tiempo de garantia tiene su producto?
QO Menor a un afio
QO Entre uno a 2 afios
QO No tiene garantia

9. ¢Qué modelos prefieren los clientes?

QO Persa
O Relieve

QO Lisa con disefio

QO Tallada

QO sin disefio
Encuesta dirigida a clientes potenciales de alfombras, para aplicar estrategias de Marketing en la
empresa “ARTESANIAS DE ALFOMBRAS Y TAPETES LA ORIENTAL”

Link de la encuesta: https://goo.gl/forms/4DIJMOXRrnliDOfC43

Datos generales
Nombre y Apellido
Dedicacion

Correo

Sexo:

O Mujer
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QO Hombre

Municipio
1. ;Le gustaria comprar alfombras?
O si
O No
2. ¢Queé tipo de alfombra prefiere?
QO Industrial
QO Artesanal
3. ¢Porque elige este tipo de alfombras?
O Alta calidad
QO Durabilidad
4. ;Hasta qué precio pagaria por este producto?
QO Hasta $ 2.000.000
QO Mayor a$1.000.00
QO Entre $ 700.000 y $ 900.000
O Menor a $500.000

5. ¢Qué modelos prefiere?

QO Persa
QO Relieve

QO Lisa con disefio
QO Tallada
Q sindisefio
6. ¢ Te gustaria ponerle un toque de tu personalidad al disefio?
QO sime gustaria
O No, me gustarian los disefios de la empresa
7. ¢ Te gustaria ponerle un toque de tu personalidad al disefio?

Q Efectivo y de contado



Q cCrédito

8. ¢{Qué recomiendas a la empresa para que venda mas sus productos?

Tu respuesta

9. ¢Ud. recomendaria los productos de esta empresa?
Osi
O No

O Muy poco

10. ¢Que opinion merece que la empresa de alfombras aplique nuevos disefios y utilice otros tipos de
materias primas para la elaboracion del producto?

O Muy interesante

QO Interesante

O Neutro

QO Poco interesante

QO Nada interesante
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