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RESUMEN EJECUTIVO

Epigrama es una empresa ubicada en la ciudad de Medellin dedicada al disefio,
produccién y comercializacion de prendas de vestir para dama y caballero; sus prendas
se caracterizan por ser personalizadas o con disefios exclusivos. Esta organizacion
cuenta con muy poca trayectoria dentro del mercadeo colombiano, sin embargo, ha

tenido un alto crecimiento en sus ventas durante los ultimos afos.

Aunque la marca no es muy conocida actualmente en el mercado se realizé un
plan de mercadeo para generar ese reconocimiento y aceptacion dentro de sus actuales y
posibles clientes. El plan se desarroll0 mediante una encuesta entre varias personas
algunos seguidores otros no de la marca de los cuales se pudo destacar el
desconocimiento de la marca y se generaron las bases para el desarrollo del plan.

Actualmente, las empresas buscan ser altamente diferenciadoras de las demas
empresas de la competencia, por esta razon, Epigrama busca diferenciarse por medio de
la produccion de camisetas para hombre con disefios exclusivos y pocas unidades para la
venta. Esto con el fin de generar una mayor motivacion en los hombres para que

adquieran las prendas de la empresa.

Las estrategias para llevar a cabo el plan de marketing estaran centradas en las
redes sociales, debido a que la empresa no cuenta con un almacén propio y sus ventas
estan basadas a traves de las redes sociales o de las tiendas multi marca es necesario
generar estrategias que estén dirigidas a estos sectores. Inicialmente, el impulso en las
redes sociales més populares permitird que la empresa tenga un mayor reconocimiento y
aceptacién dentro de sus seguidores. Por otro lado, mediante alianzas con tiendas multi

marca se pretende impulsar a Epigrama dentro de esta linea de comercializacion.
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Debido a que Epigrama es una empresa nueva en el mercado no se cuentan con
muchos recursos para realizar grandes proyectos de mercadeo, se propone realizar
publicidad y promocion mediante técnicas efectivas donde la gente pueda conocer la
marca. Eventos y publicidad en redes es la estrategia que se desea implementar para que

la empresa tenga mayor conocimiento y por ende participacion dentro del mercado.

Palabras clave: Marketing, Disefio, Exclusividad, Estrategias, Marketing

Digital, Marca.
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ABSTRACT

Epigrama is a company located in the city of Medellin dedicated to the design,
production and marketing of clothing for women and men; their garments are
characterized by being personalized with exclusive designs. This organization has very
little trajectory within the Colombian market, however, it has had a high growth in its

sales during the last years.

Although the brand is not well known now in the market, a marketing plan was
carried out to generate that recognition and acceptance within its current and possible
customers. The plan was developed through a survey among several people some non-
brand followers of which the brand was ignored and generated the basis for the

development of the plan.

Currently, companies are looking to be highly differentiated from the most
competitive companies. For this reason, Epigrama seeks to differentiate itself through
the production of men's shirts with exclusive and few units for sale. This in order to
generate a greater motivation in the men so that they acquire the garments of the

company.

The strategies to carry out the marketing plan will be focused on social networks,
because the company does not have a store and its sales are based through social
networks or multi brand stores is necessary to generate strategies that are targeted at
these sectors. Initially, the momentum in the most popular social networks will allow the
company to have greater recognition and acceptance within its followers. On the other
hand, through partnerships with multi brand stores is intended to promote Epigrama
within this line of marketing.
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Because it is a new company in the market does not have many resources to carry
out major marketing projects, it is proposed to carry out advertising and promotion
through effective techniques where people can know the brand. Events and advertising
in networks is the strategy to be implemented so that the company has greater

knowledge and therefore participation in the market.

Keywords: Marketing, Design, Exclusivity, Strategies, Digital Marketing,
Brand.
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INTRODUCCION

Epigrama es una empresa comercializadora de camisetas para dama y caballero
con una corta trayectoria en el mercado de la moda; pero que se ha caracterizado por sus
innovadores disefios y prendas personalizadas de acuerdo con la necesidad de cada
cliente. Es una empresa que actualmente esta en construccion por lo tanto tiene muchas

falencias y desconocimiento del sector.

La presente investigacion se realizd con el fin de generar unas estrategias de
mercadeo que permitan a la empresa tener un mayor reconocimiento en el medio.
Teniendo en cuenta que son muchas las marcas que participan en este mercado, se
pretende presentar solo una linea diferenciadora; seleccionada asi la correspondiente a la

categoria masculina con los diferentes disefios y servicios que presenta la empresa.

Las estrategias se basaron en los resultados que arrojo la investigacion, esto con
el fin de mejorar la comunicacion entre la marca, clientes actuales y posibles
compradores. Siempre se pretendera motivar el interés de estos por comprar las prendas
de la marca, al resaltar continuamente sus fortalezas y la diversidad de sus estilos.
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1. PLAN DE MERCADEO EPIGRAMA

1.1. Justificacion del plan de mercadeo

"El sector textil esta pasando por un gran momento, debido a que se evidencian
crecimientos acelerados en temas de exportacion y demdas actividades
economicas que hacen que este sea atractivo para las personas emprendedoras
que quieran crear empresa. Segun datos del Dane, en noviembre de 2015 el
sector textil-confeccion registrd un crecimiento de 4,8% en produccion, 4,3% en
ventas y 0,7% en generacion de empleo” (Revista Dinero, 2016). El sector textil

vive su cuarto de hora gracias a la devaluacion.

Al ser epigrama una marca nueva y poco desarrollada, cuenta con falencias en
diferentes procesos como lo es la publicidad, ventas y conocimiento del mercado; se
quiere con este proyecto poder lograr que esta marca sea mas conocida por clientes
potenciales, conocer a fondo el mercado para disefiar productos de acuerdo a las
tendencias, con calidad y el mejor servicio. Esto con el fin de posicionar la marca. El
propésito de este plan de marketing es formular estrategias que posibiliten el
posicionamiento y crecimiento en ventas de los productos de la marca en un porcentaje
de 50% para el afio 2017.

1.3. Objetivos del plan de mercadeo

1.3.1. Objetivo general

Elaborar un plan estratégico de mercadeo con el fin de impulsar a Epigrama a ser una

marca reconocida en el medio, para el afio 2017.

20



1.3.2. Objetivos especificos

Evaluar lineamientos estratégicos de la empresa Epigrama.

e Elaborar el diagnostico estratégico de la empresa Epigrama mediante
herramientas de analisis estratégico, que permita conocer los entornos internos y

externos y por ende donde se encuentra y donde podria estar la organizacion.

e Realizar un estudio de mercado para obtener la informacion sobre preferencias,
intencionalidades de compra y caracteristicas de los consumidores a los cuales la

empresa se quiere dirigir

e Determinar las estrategias de marketing que contribuiran al logro de los objetivos

de este plan marketing

1.4. Resefa histdrica de la empresa

Epigrama surge como un suefio de los jovenes Carolina Vélez Ramirez y Julian
Moncada Santamaria, que durante el afio 2015 se empezaron a visualizar como
emprendedores de su propio negocio. En ese mismo afio se presentd la primera
coleccion de camisetas para hombre, que con disefios muy frescos e innovadores
captaron la atencién de sus primeros clientes, siendo asi su primera produccién todo un

éxito.

En el afio 2016 al ver el acogimiento de la marca en el mercado, tomaron la
decision de incluir en su portafolio de productos una nueva linea para mujeres que
quisieran lucir des complicadas y juveniles; pero con disefios Unicos que reflejaran su
personalidad, adicional prendas personalizadas donde cada persona pudiera ponerle su

toque.
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Con su motivacion para seguir adelante estos emprendedores anhelan ver a

epigrama una marca reconocida y con el primer punto de venta.

1.5. Estructura organizacional

GERENTE GENERAL

DIRECTOR COMERCIALY DE MERCADEO

VENDEDORES

Fuente: Elaboracion propia.
1.6. Estructura del area de mercadeo
Actualmente esta empresa no cuenta con esta estructura organizacional
1.6.1. Mercados que sirve
Epigrama es una marca que esta dirigida a publico joven, que va entre las edades
de 15 a 35 afios, encaminada a mercados que estén constantemente conectados con el

mundo tecnoldgico y en almacenes reconocidos que comercialicen prendas de calidad

que quieren introducir marcas nuevas en sus lineas de productos.
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1.6.2. Portafolio de productos

e Linea Masculina: camisetas.
e Linea femenina: blusas.
e Linea personalizada: todo tipo de prenda para hombre, mujer y nifio.

e Dotaciones empresariales.

23



2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

2.1. Antecedentes

En los ultimos meses Epigrama ha tenido reconocimiento en el mercado local
debido a que las prendas son muy comodas y de excelente calidad, siendo estas
caracteristicas de gran valor para la marca. Dicho lo anterior, la empresa quiere
apuntarle a incrementar la demanda de sus productos aun sabiendo que es un mercado
muy competitivo y dificil de penetrar; es necesario entonces contar con un mayor
numero de seguidores en las redes sociales como Facebook e instagram ya que son
grandes influenciadores en la actualidad por que pueden dar a conocer a otras personas

la marca.

Se ha percibido que, aunque las prendas son de excelente calidad, disefios Unicos
y la marca cuenta con participacion en las redes sociales, las ventas han sido buenas,
pero no lo suficiente ya que lo esperado de los medios de comunicacion es que impulsen

estos objetivos.

Cabe resalar el panorama politico, social y econdmico que se ha vivido en el afio
2015 y lo corrido de 2016 en el pais, donde la inflacion ha variado de forma
considerable afectando todos los mercados y logrando asi que las personas cuenten con
poco poder adquisitivo.

Al Epigrama ser una marca nueva esta requiere de inversion en diferentes medios

publicitarios, y en la actualidad esta cuenta con recursos limitados para hacer un
despliegue de estrategias publicitarias que puedan aportar el crecimiento de esta.
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2.2. Situacion competitiva actual

En la actualidad el mercado de las prendas de vestir es muy competitivo ya que
segun estudios en Medellin existen alrededor de “5.609 establecimientos” de tiendas de
ropa (Periddico Virtual El Tiempo, 2010). De estos establecimientos, podemos resaltar
gue solo algunos de ellos son nuestro objetivo, debido a que Epigrama solo quiere hacer
presencia fisicamente en almacenes multi marcas y la empresa se diferencia por sus
prendas con disefios exclusivos o personalizados. Tanto para hombres y mujeres es muy
importante estar a la vanguardia de la moda, esto hace que la demanda se incremente
cada vez mas y las personas vean esto como una oportunidad para generar empresa,
pensando asi en ofrecer no solo productos sino experiencias donde el servicio y demas
valores agregados sean reconocidos por los usuarios y estos se sientan a gusto con el

producto que estan adquiriendo.

Se genera mayor competencia debido al facil acceso a los medios electronicos, de
comunicacion y demas herramientas que apoyan el reconocimiento de las marcas y sus
productos, adicional muchas empresas estan apuntando el buen servicio ya que la
finalidad del clientes es poder pagar no solo por un articulo sino por una buena atencion;
donde ademas reciba asesoria de personas que tengan conocimiento del producto, y un
usuario satisfecho genera recordacion de la marca y habrd& mas oportunidad de

fidelizarlo.

El sector cuenta con muchos competidores ya que hay muchas empresas nuevas
con el mismo objetivo y que ya cuentan con posicionamiento tanto en venta directa
como en redes sociales. El sector de prendas de vestir se ha vuelto muy versatil debido a
que la modalidad de venta ha cambiado notoriamente debido a la globalizacion y a la
importancia que ha generado las redes sociales.
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2.3. Causas probables y consecuencias de la situacion problema

Los medios de comunicacion juegan un papel arriesgado, debido a que por un
lado se puede llegar a un mayor numero de clientes, lo cual permitiria tener un mayor
acogimiento o personas interesadas en adquirir las prendas. Por otro lado, si no se tiene
un manejo adecuado o conocimiento de estas redes sociales se puede generar una
percepcidn negativa dentro de aquellas personas que visitan las paginas, lo que puede

ocasionar una mala recordacion o aceptacion en el mercado por parte de los mismos.

Este es un mercado muy competitivo por la gran cantidad de empresas que se
encuentran en él, desde multinacionales hasta pequefias compafias locales, lo que
dificulta acceder a tener un pequefio espacio dentro del mismo; como consecuencia se
corre el gran riesgo de no tener buena aceptacion, lo que genera pocas ventas y poca
rentabilidad para el empresario. A su vez esta conglomeracion de empresas dificulta la
fijacion de los precios de venta al publico final, convirtiéndose esta en una segmentacion
del publico objetivo, pero generando también un valor agregado de acuerdo a las

necesidades de los consumidores.

2.4. Areas de mercadeo afectadas (ventas, distribucion, comunicacion,

posicionamiento, entre otras)

Las areas de mercadeo que se ven afectadas para este tipo de empresas es
principalmente el posicionamiento y por ende las ventas. El posicionamiento se ve
afectado porque es una marca nueva que esta entrando a competir con aquellas que ya
estin en la memoria de los consumidores, es un trabajo que se debe realizar
paulatinamente sin olvidar todos los factores como las tendencias y preferencias
cambiantes de la moda. Por lo anterior, las ventas en esta etapa de expansion pueden ser
lentas 0 en menos proporcién a lo deseado por el empresario, para lo cual se deben crear
estrategias de marketing para que epigrama sea reconocida y tenga acogimiento entre su

publico objetivo.
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La comunicacion juega otro factor importante que puede verse afectado porque la
empresa ya cuenta con paginas en internet donde sus clientes pueden ver la informacion
de la empresa y colecciones de la misma, pero no ha tenido un manejo adecuado hasta el
momento, por esta razon se necesita un mayor impulso o un cambio de estrategia para
gue este medio sea un apoyo constante e intermediario entre la empresa y sus clientes.
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3. DEFINICION DEL SECTOR EN QUE COMPITE LA EMPRESA

Epigrama es una empresa productora y comercializadora de prendas de vestir
para dama y caballero, con el objeto principal de satisfacer las necesidades de los

clientes siendo la mejor eleccion de costo/beneficio.

Esta empresa se caracteriza por la calidad de sus productos y disefios Unicos;
razon por la cual ha tenido reconocimiento en los clientes que ahora hacen parte de la
marca, sin embargo, estos son cada vez mas exigentes y no solo quieren un producto
bueno y a buen precio si no también una excelente atencion, esto hace que las empresas
piensen cada vez en la calidad de su servicio. Teniendo en cuenta los aspectos
anteriormente mencionados, esta empresa quiere lograr mayor posicionamiento en las
redes sociales, que mas personas conozcan la marca y se sientan identificados con ella

logrando asi un aumento de la demanda enfocados también en un buen servicio.

La empresa Epigrama cuenta con el personal mas idoneo en todos los procesos
que se deben llevar a cabo como seleccion de telas, corte, estampado y confeccion; sus
aliados cuentan con tecnologia de punta, telas de excelente calidad y valores que deben

ser indispensables en un proveedor como la honestidad, responsabilidad y puntualidad.

Se debe de tener en cuenta que, si bien la marca cuenta con recursos para todos
los procesos, a la publicidad no se le ha dado la importancia y relevancia que se merece,

ya que si se pretende llegar a mas persona se debera invertir mas en este proceso.
En la actualidad es conocimiento de todos que el sector textil es muy

competitivo, esto se debe a la mayor exigencia de los clientes, aumento de la demanda y

aprovechamiento de la tasa de cambio para exportacion; es un mercado muy amplio
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donde el factor clave es la innovacion y la constante renovacion para poder sobrevivir en

este sector.

Analizando el sector de acuerdo a las 5 fuerzas de Porter, encontramos:

e En este sector el poder de negociacion la tienen los clientes, debido a que la
oferta es muy amplia. Es aqui donde la empresa se debe diferenciar, e innovar

con sus productos.

e En el caso de Epigrama los proveedores no tienen mucha fuerza, debido a
que, en el mercado local, a nivel Medellin, existen muchos proveedores por
lo tanto la empresa tiene la capacidad de escoger el que mas le conviene de

acuerdo al tipo de prenda que se desea comercializar.

e El sector textil constantemente cambia e innova por tal razén la amenaza de
nuevos competidores es constante, debido a que son muchas las empresas que
entran al mercado pero que salen constantemente de él, por este motivo se

debe tratar de mantener la empresa estable en el mercado local.

e Laamenaza de productos sustitutos puede ser muy representativo debido a la
gran cantidad de empresas en el mercado que ofrecen los mismos productos o
similares que a su vez pueden reemplazar las prendas de Epigrama, debido a

que estos son también considerados como una necesidad del ser humano.
e La rivalidad entre los competidores es constante, pero Epigrama trata de

evitar esta situacion mediante la exclusividad y diferenciacion de sus disefios

y prendas, llegando asi a su publico objetivo con una mayor facilidad.
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3.1. Resefa historica del sector

El panorama competitivo del sector textil es cada vez mas complejo debido a que
los consumidores son mas exigentes y cambiantes. EI mercado actual se basa en
tendencias y temporadas lo cual exige que esté en un cambio constante y siempre esta un
paso mas adelantado del presente, es decir, el empresario debe estar presentando e
innovando con mayor frecuencia para complacer o crearles una necesidad a sus
consumidores. No menos importante, es necesario tener en cuenta que son muchos los
competidores y que todos tienen la misma necesidad de innovar y presentarle a los

demandantes nuevos y mejorados productos para su eleccion.

El tiempo es otro factor fundamental; los consumidores actuales en muchas
ocasiones no tienen tiempo para buscar o probarse muchas prendas lo que implica que
los disefios Ilamativos y las texturas de las mismas lleguen a ser importantes al momento
de la eleccion visual, por lo tanto, es necesario jugar con estas caracteristicas. La calidad
de los materiales es también fundamental, porque el cliente siempre estard dispuesto a
pagar por costo/beneficio, pero teniendo en cuenta la percepcion y/o el conocimiento
que él tenga de las prendas que vaya a comprar. En ultima instancia la comodidad es
importante porque puede generar sensaciones 0 sentimientos que le pueden dar un

mayor valor agregado al comprador final.

Los canales de distribucion son muy amplios debido a que se realizan por
almacenes propios, en alianzas con aquellos que son multi-marca, redes sociales o
paginas web, es un mercado en constante crecimiento. La tendencia actual es adquirir
productos via internet que son enviados hasta la puerta de la casa o trabajo de la persona
que lo desee adquirir, facilitando asi una mayor penetracion entre los demandantes de las
marcas. En la actualidad, las empresas estan realizando sus estrategias basadas en
experiencias, por esta razon tratan de que los procesos de compra sean cada vez mas
faciles y de mayor acceso, lo que permite que el consumidor tenga una buena imagen y

recordacion de la empresa.
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3.2. Mision, vision y valores corporativos

3.2.1. Mision

Epigrama es un proyecto que tiene como objetivo producir y comercializar
prendas de vestir al por mayor y detal a nivel regional, basados en la calidad y en las

nuevas tendencias de moda para satisfacer las necesidades de nuestros clientes.

Analisis: toda empresa o proyecto por pequefio que sea tiene una filosofia la cual
se ve reflejada en la formulacion de la mision; teniendo en cuenta que Epigrama es un
proyecto que apenas esté iniciando, la mision refleja su razon de ser que en este caso es
producir y comercializar prendas de vestir que vayan dirigidas a un publico objetivo

donde lo anterior responderia a quien le quiere servir la empresa.

Componentes de la mision:

e Clientes: los clientes de epigrama son personas naturales y comerciantes que

cuentan con almacenes multimarca

e Productos: prendas de vestir masculinas y femeninas

e Mercados: la empresa compite en el sector de produccion y venta de prendas de

vestir en el area metropolitana y municipios aledafios.

e Tecnologia: la empresa cuenta con terceros que prestan servicios con todos los
elementos necesarios para asegurar calidad en todos sus procesos, como corte,
confeccion y estampacion, adicional la empresa cuenta con redes sociales las

cuales se potenciaran para posicionar la marca

31



e Interés en la supervivencia, el crecimiento y la rentabilidad: esta empresa esta
iniciando por tanto debe tener claro que inicialmente si quieren mantenerse y
crecer deben reinvertir el capital para garantizar presupuesto para todas las

operaciones.

e Filosofia: para epigrama la atencion al cliente es un elemento al que la empresa
le da gran importancia, este factor es vital para una empresa que quiere crecer y
desea mantenerse en el mercado, adicional los valores como la honestidad, el
respeto y la comunicacion eficaz también aportan a que la filosofia de la empresa
se lleve a cabo.

e Concepto propio: los disefios originales, la calidad de sus prendas con precio

justo son aspectos que diferencian la marca.

e Preocupacion por la imagen publica: por ahora epigrama no esta involucrada en
aspectos ambientales, sociales ni comunitarios ya que aun no cuenta con mucho

protagonismo en el sector y no es un influenciador fuerte en este momento.

e Interés en los empleados: epigrama no cuenta con empleados, aun asi, cuenta con
terceros que prestan los servicios en los diferentes procesos; pero estos no dejan
de ser importantes porque la empresa trata de cumplir con todos sus

requerimientos y de mantener una buena relacion estratégica.

3.2.2. Vision

Para el afio 2020 queremos ser una empresa legalmente constituida, ser
reconocida por nuestro publico objetivo haciendo parte de grandes tiendas multimarca.

Analisis: epigrama desarrolla una visién que va muy de la mano con la misién;

en este momento la empresa esta creciendo por tanto la vision refleja inicialmente que se
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busca primero el reconocimiento de sus clientes lo cual permitird crecimiento en varios

aspectos como ventas y posicionamiento.

3.2.3. Valores corporativos

- Honestidad: trabajamos de forma objetiva y trasparente en todos los procesos.

- Respeto: mantenemos relaciones asertivas con proveedores y cliente final,

respetando la individualidad de todas las personas que hacen parte del proceso

- Comunicacion: comunicarnos de forma eficaz con nuestros clientes para atender

todas sus necesidades.

3.3. Estrategia competitiva

La estrategia competitiva de Epigrama se fundamenta en el amplio conocimiento
de sus clientes potenciales; los cuales quieren adquirir prendas con disefios originales, a
buen precio y de buena calidad. Sus disefios Unicos la hacen mas atractiva y motivan la
compra, al ser categorizada como exclusivas e innovadoras. Adicional, las prendas
personalizadas son una caracteristica poco comun en el mercado, permitiendo asi tener

un mayor acogimiento y recordacion entre sus seguidores.

La estrategia de la empresa al ser tan nueva se centrard en la penetracion del
mercado mediante la inversion en publicidad en redes sociales y almacenes multi-marca
con el fin de que mas personas la conozcan y se interesen por adquirir las prendas. Las
redes sociales sera el medio por el cual se realizara un mayor esfuerzo para llegar a esos

clientes potenciales de la marca.

3.4. Ventaja competitiva
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Tabla 1. Matriz ventaja competitiva Epigrama

Competencia | Valuable Rare Inimitable | No sustituible

Costos para  Prendas de | Disefios Disefios Productos con

lograr calidad a unicos | que se altos
penetrar precios de la pueden sustitutos, ya
mercado con | justos marca | copiar las prendas de
mayor facilmente @ vestir pueden
facilidad ser

reemplazadas

con facilidad

Dindmica
Sector dinamico
y en constante
movimiento por
las nuevas
tendencias que
surgen

constantemente

El liderazgo en costos sera el elemento diferenciador de la empresa para lograr

con mayor facilidad ingresar a un mercado que es muy competitivo.
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4. MARCO TEORICO

e Producto (definicion)

Con este trabajo pretendemos a traves del marco tedrico sustentar la importancia
de la eleccion de la prenda que sera la mas importante dentro del portafolio de productos
de la empresa. Adicional, este sera la guia para realizar la estrategia de mercadeo mas
acertada para nuestros clientes finales; debido a que, lo que queremos sustentar es la

importancia de estas en el mercado actual de prendas de vestir para hombre.

Las prendas de vestir en “Colombia se han convertido en un importante centro de
disefio, creatividad y ferias en América Latina; Colombiatex de las Américas y
Colombia moda (10.000 - 15.000, 1.500 compradores internacionales y 610 marcas
expositoras)” (DANE - Inexmoda, 2011) por lo que pequefias, medianas y grandes
empresas tienen un alto potencial de crecimiento en el pais. Segun estas fuentes
podemos afirmar que son muchos los ofertantes de textiles en el pais pero que la
demanda es alta y variada; por esta razén es un campo dificil de penetrar, pero con
muchos demandantes que tienen diferentes gustos y que para esto se crean las empresas

en el sector, de modo tal que puedan suplir estos gustos o necesidades de las personas.

Medellin es una de las principales ciudades de la confeccion en el pais, por esta
razon es importante crear una empresa en esta ciudad que vaya dirigida a este sector
porque es un lugar ideal para este tipo de negocios; teniendo en cuenta que es la segunda

ciudad con mayor participacién en produccién y ventas:
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Gréfica 1. Participacion de las areas metropolitanas en la produccion y ventas
nacionales de confecciones 2009

Participacion de las Areas Metropolitanas en la
produccion y ventas nacionales de confecciones 2009

Areas Produccié
Metropolitana n Bruta Ventas
Bogota 34,6% 37,7%
Medellin-valle Distribucién Pr i6n Bruta C i c
de Aburra 42,5% 41,7% Manizates: )
Cali 9,3% 10,6% 0,3% Noriss itz
Barranquilla 2,7% 2,3% Bucaramanga; [ " Resto del pais;
£ L 1,6% [_ 51%
Bucaramanga 1,6% 1,4% Barranquilla; _
Cartagena 0,0% 0,0% 2,7%
Clcuta 0,1% 0,1% BOt4; 34.6%
Manizales 0,3% 0,3% _
Cali; 9,3%

Pereira 3,8% 2,6% A

- edellin-Va
Resto del pais 5,1% 3,2% de Aburra;
Total general 100% 100% 42,5%

Fuente: Inexmoda, 2011.

La ropa es considerada como de primera necesidad para todas las personas; por
esta razon constante u ocasionalmente es necesario invertir una parte del dinero o salario
en comprar cualquier tipo de prenda de vestir que se requiera. Por esto es importante
resaltar que siempre se quiere adquirir un producto de buena calidad, pero a un precio
razonable, que de igual manera se justifique el valor que cada comercializador les asigne

a estos.

El producto es la opcién que pone una empresa de manera repetible para la
eleccion de sus demandantes pudiendo asi ellos elegir o no si satisfacen su necesidad o
deseo de adquirirla. Podriamos analizar el producto en el sector textil/manufacturero
desde dos perspectivas; la primera como un producto basico porque como mencionamos
anteriormente es una necesidad para todo ser humano adquirir prendas de vestir, ya
depende de cada consumidor y su poder adquisitivo de comprar 0 no con mayor
frecuencia o volumen este tipo de productos. El segundo aspecto seria el producto desde
la caracteristica ampliada porque este tipo de productos necesitan ser realmente
diferenciadores para ser atractivos al cliente final, debido a que son muchos los
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ofertantes y la caracteristica o servicio innovador sera el que genere una recompra del

consumidor final.

La investigacion de mercados consiste en recopilar datos de una informacion que
se quiera conocer para después ser analizados y hacer uso de los resultados para la toma
de decisiones. En este trabajo pretendemos analizar la estrategia de mercado adecuada
mediante una investigacion, para asi poder llegar al publico objetivo que desea la

empresa.

e Investigacion de mercados

La investigacion de mercados es el punto de partida base para conocer lo que las
empresas desean saber acerca de toda la cadena de suministros y especificamente de sus
clientes; por esta razon es el método mas utilizado para analizar y concluir lo que se
quiere conocer. Sin embargo, existen diferentes tipos de investigacion que se deben
estudiar para asi escoger la mas acertada de acuerdo a lo que se quiere saber. La
investigacion de mercados tiene dos tipos: la cualitativa y la cuantitativa; la primera hace
referencia a la recopilacion de la informacion de lo que se quiere investigar, pero de
manera mas subjetiva y en muchas ocasiones sectorizada y/o a grupos especificos; la
segunda hace relacién a un grupo mayor de personas pretendiendo obtener informacion
de manera mas precisa y exacta, generalmente la informacion se recopila mediante

encuestas.

Los disefios en la investigacion de mercados son tres: El primero es la
investigacion exploratoria, esta se basa en reconocer e identificar los problemas de
accion y las medidas que se deben tomar. El segundo es la investigacion concluyente; la
cual evalGa esas medidas a tomar y selecciona cuales son los més adecuados para
realizar. La tercera investigacion es la de monitoreo del desempefio, la cual consiste en

desarrollar e implementar ajustes al estudio que se esta realizando.
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También encontramos en la literatura que las definiciones de los disefios de toda
investigacion de mercados son definidos de la siguiente manera: la exploratoria es la
recoleccion de informacion de manera sencilla y no estructurada, es decir, esta se basa
en la observacion para entender lo que esta sucediendo en el entorno que se desea
estudiar. La descriptiva trata de explicar las preguntas mas puntuales tales como ¢Qué?,
¢Por qué?, ;Cdémo?, con el fin de describir y dar conocimiento al investigador de las
actitudes y gustos de los clientes. Por otro lado, la investigacion causal, busca investigar
especificamente lo que se desea saber, pero aislando lo que puede ser obvio, es decir, no

teniendo en cuenta las causas mas probables sino identificar las correctas.

El disefio que se tomara como guia en esta investigacion es la descriptiva porque
se desea observar los consumidores a los cuales la empresa se quiere dirigir para asi
describir las caracteristicas y preferencias. De esta manera se podra identificar los
patrones de consumo y como llegar a ese nicho o cliente objetivo de una manera

acertada.

e Plan de marketing

1800-1920- orientacion al producto

“Antes de la revolucién industrial, un tipico ejemplo del marketing era un
campesino cargado un vagon con sus productos para vender en el pueblo” (Dvoskin,
2014, p. 41).

En la actualidad el término evoluciona y engloba no solo al producto sino a una

administracion de las relaciones entre un servicio o producto y el cliente.

El marketing “es la administracion de relaciones redituables con el cliente”
(Kotler, 2012, p. 32). Donde el objetivo principal es la consecucion de nuevos clientes
presentandoles valor agregado con el fin de mantenerlos y de esta manera poder

satisfaces todas sus necesidades y particularidades.
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El marketing es un término que lo escuchamos constantemente en todos los
ambitos donde nos relacionamos, es un concepto que ha evolucionado y en este trabajo
queremos darles a conocer diferentes definiciones de este concepto que es

imprescindible para todas las organizaciones.

“El marketing es una disciplina de la ciencia econdmica cuyo objetivo es
potenciar las capacidades de las organizaciones y/o los individuos oferentes de bienes o
de servicios que, insatisfechos con una situacion competitiva, aspiran a pasar a otra mas
ventajosa” (Dvoskin, 2014, p. 21).

Segun la definicion de este autor; el marketing es un proceso y una estrategia que
es formulada para causar un efecto deseado en el cliente donde seran evaluados varios
aspectos como situaciones actuales, valoracion de competencias y recursos, adicional el
mercadeo es cambiante por lo que el éxito en la creacidn, desarrollo y puesta en marcha
de una estrategia no significara que esta perdure en el tiempo y blinde el proceso de

factores externos que puedan causar alguna variacion.

Para entender un poco mas acerca de este concepto es imperativo resaltar las

variaciones que ha tenido en el tiempo antes de que surgiera el termino marketing.

Para ello es necesario remontarnos a la eépoca de los afios 40, donde simplemente
se hablaba de negocios enfocado solo a las caracteristicas del producto y vender lo que
se producia sin tener en cuenta los deseos particulares de los clientes, en este tiempo

surge el marketing tradicional.

Entre los afios 1960- 1990 los investigadores del tema analizaron la problematica
y se enfrentaron a clientes insatisfechos, puesto que anteriormente el producto era lo que
predominaba antes que las necesidades del cliente, esto conllevo a que el marketing

evolucionara y surgieran otras definiciones mas apropiadas a la época.
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En los afios 90 se inici6 hablando que “el marketing es un proceso de
planificacion y ejecucion orientado a la satisfaccion de las necesidades y deseos del
individuo y de las organizaciones, para la creacion y el intercambio voluntario y
competitivo de bienes y servicios generadores de utilidades” (Ames, 1992, citado por
Dvoskin, 2004, p. 24).

Por primera vez la definicion de marketing estaba centrada en las necesidades de
los clientes donde se introdujeron una serie de herramientas que se volvieron

indispensables para el marketing.

e Definicién de las 4Ps

Desde sus inicios el marketing ha contado con una serie de herramientas que se
han ido popularizando a lo largo del tiempo, han sido utilizadas como instrumentos
operativos por las organizaciones, criticadas y estudiadas a fondo en la academia. Estas
4 herramientas segun el esquema planteado en la década de 1950 por Jerome McCarthy,
son conocidas como “las cuatro P”: Producto, Precio, Promocion y Plaza (McCarthy
citado, 2000, citado por Dvoskin, 2004, p. 26).

Producto: Es la base principal del marketing debido a que abarca no solo a los
bienes sino también servicios que comercializa una empresa para satisfacer las

necesidades de los clientes.

Precio: Es la variable que se fija a un producto o servicio con fin de realizar un

intercambio y representa los ingresos de las empresas.
Plaza: Se refiere a la distribucion y a la generacion de oportunidades de compra,

es decir el lugar donde se completa el intercambio. Son todos los procesos logisticos que

involucran oferta y demanda.
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Promocion: La promocidn o comunicacion son todas las acciones realizadas por
la empresa para comunicar a sus clientes potenciales sobre informacion relacionada con
los atributos del producto por medio de los diferentes medios de comunicacion.

Es imprescindible que los conceptos anteriormente mencionados se analicen en
conjunto por la organizacion ya que todos estdn estrechamente relacionados;
denominandose esta relacion como marketing mix o mezcla del marketing. De esto
dependerd que las estrategias de marketing se desarrollen correctamente y se cumpla el
objetivo. Por otro lado, varios criticos creen que el marketing mix carece de otros
conceptos importantes que involucran otros aspectos como productos de servicio,
empaque de producto etc.

Figura 1. Las cuatro P de la mezcla del marketing

Producto Precio
Variedad Precio de lista
Calidad Descuentos
Diseno Bonificaciones
Caracteristicas Periodo de pago
MNombre de marca Planes de crédito
Empaque
Servicios B R

e ™
Clientes La mezcla de marketing (o las cuatro P),
— consiste de herramientas de marketing
tacticas combinadas en un programa
Posicionamiento ‘ de markelirjg integral que entrega en
realidad el valor deseado a los clientes
- buscado meta
Promocion Plaza ~ -
Publicidad Canales
Ventas personales Cobertura
Promocién de ventas Ubicaciones
Relaciones publicas Inventario
Transporte
Logistica

Fuente: Kotler y Armstrong, 2008, p. 53.
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4 P 4 C

Producto Solucion para el Cliente
Precio Costo para el cliente
Plaza Conveniencia
Promocién Comunicaciéon

Estos nuevos conceptos involucran otros factores que van directamente
relacionados con el cliente debido a que no solo quieren satisfacer la necesidad con un
producto y sus atributos, sino que también buscan valores agregados que engloban todo

el proceso de transaccion.

Tenemos entonces que el plan de marketing es un concepto que se genera de la
necesidad de poder cumplir con las necesidades de una compafiia en una unidad de
negocio y que las estrategias sean consecuentes con los objetivos estratégicos de la

organizacion.

Antes del planteamiento de los objetivos del plan de mercadeo es necesario que
la empresa defina la situacion o problema decision y cuenten con informacidn necesaria;
en el caso de este trabajo el objetivo debe apuntar inicialmente a una investigacion
exploratoria que nos arrojara informacién vital para la resolucion del problema,
posteriormente es necesario la realizacion de una investigacion descriptiva ya que esta
se basa en detallar sucesos, como mercados potenciales, actitudes de los consumidores a

los que va dirigido el producto o servicio.
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5. ANALISIS ESTRATEGICO

5.1. Determinacion de los factores claves de éxito

Epigrama se distinguird de sus competidores al ofrecerles productos
personalizados, disefios Unicos y con un servicio a domicilio. Son pocas las empresas
que prestan estos servicios, por lo que sus clientes la consideraran como la opcién mas

viable a elegir.

De acuerdo a las proyecciones realizadas por el gobierno para la poblacién de
Medellin afio tras afio, se estimo que en el 2017 la ciudad tendria 2.840.644 habitantes,
de los cuales se estima que para el afio 2017 la poblacion masculina seria de 1.546.512
(Ver Cuadro 1); basandonos en esta informacion la empresa quiere desarrollar su linea
de camisetas masculinas. Epigrama ha encontrado un océano azul, considerando este
como un mercado poco explorado y con un alto potencial de desarrollo debido a que el

mundo actual de la moda integra cada vez mas este nicho de mercado.
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Cuadro 1. Documento técnico de soporte POT [Acuerdo 46/2006]. Medellin y su

poblacion

TOTAL POBLACION

0a4 5a14 15 a 49 | 50 a 64 | 65 aios
afios anos afios anos y mas
2005 (2.499.080 [f1.138.523 1.360.557 218.884 | 436.209 |1.372.714 |323.219 148.052
2006 (2.525.902 [[1.150.743 1.375.159 221.233 | 440.891 | 1.387.447 | 326.688 149.642
2007 (2.553.012 [[1.163.094 1.389.919 223.608 | 445.623 | 1.402.339 |330.194 151.248
2008 (2.580.414 |[1.175.577 1.404.836 226.008 | 450.406 | 1.417.390 |333.739 152.872
2009 (2.608.109 | 1.188.194 1.419.914 228.433 | 455.240 | 1.432.603 | 337.320 154.512
2010(2.636.101 |[1.200.947 1.435.154 217.391 | 437.713 | 1.406.736 | 398.110 176.150
2011 |2664.394 [1.213.837 (1450557 [219.725 |442.411 |1.421.834 |402.383 178.041
2012 (2.692.991 [[1.226.865 1.466.126 222.083 | 447160 | 1.437.095 |406.702 179.952
2013 (2.721.894 [[1.240.033 1.481.862 224.466 | 451.959 | 1.452.519 |411.067 181.883
2014 (2.751.108 [[1.253.342 1.497.767 226.876 | 456.810 | 1.468.108 | 415.479 183.835
2015 (2.780.636 [[1.266.794 1.513.842 218.452 | 436.753 | 1.429.076 | 473.658 222.696
2016(2.810.480 [ 1.280.390 1.530.090 220797 | 441441 | 1.444.414 | 478.741 225.087
2017 (2.840.644 [1.294.132 [1.546.512 [223.167 |446.179 |1.459.917 [483.880 |227.502
2018 (2.871.133 [[1.308.022 1.563.111 225562 | 450967 | 1.475.586 |489.073 229.944
2019(2.901.948 | 1.322.061 1.579.887 227983 | 455.808 | 1.491.423 |494.322 232.412
2020 2933.094 [1.336.250 [1596.844 |224618 |446.878 |1.471.390 [525.799 264.409

Afo Total Hombres Mujeres

Fuente: Alcaldia de Medellin, 2006, p. 85.

Realizando un analisis de las cinco fuerzas podemos destacar lo siguiente:

Incorporacion de nuevos competidores: En el sector manufacturero en el
cual se ubica la empresa, esta es quizas la fuerza mas poderosa porque con
ayudas como el internet y las redes sociales se pueden encontrar muchas
empresas con un portafolio de productos similares. Algunas con el mismo
formato de ventas otros mas tradicionales o reconocidos mediante puntos de

venta. Esto se ha visto desde dos grandes hechos:

El mercado se ha diversificado desde la eliminacion gradual del sistema de
cuotas del régimen textil y segun Hammouda, Oulmade, Sadni-Jallab,
muchos paises pensaron que el final del sistema de cuotas para todos los
paises solucionaria los problemas de mercado y de ajuste, sin embargo el
resultado real ha sido que la eliminacién de cuotas ha mostrado un resultado
mixto. Por un lado por el ingreso de paises con un potencial textil importante

a la OMC: como son India, China y Sri Lanka lo cual ha afectado a paises
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desarrollados y subdesarrollados y por otro lado, existen paises que han
perdido niveles de competitividad, lo que significa que su bajo rendimiento
no puede explicarse Unicamente por la eliminacion del sistema de cuotas. Por
otro lado, analistas como Sattar y Shaikh exponen que la situacion no tuvo
mayor Vvariacion después de la eliminacion gradual de las medidas de
salvaguardias. Al mismo tiempo, la entrada de Vietnam, China, India y Sri
Lanka en la OMC, se realiz0 sin restricciones a las exportaciones de textiles,
lo que significo que el mercado internacional estuviera inmerso en una mayor

presion para los demas competidores”

Amenaza de sustitutos: El vestido es considerado como una necesidad
bésica del ser humano, considerando de este modo que no se tiene un
producto como tal que sea sustito. Son muchos los competidores y por ende

la oferta es demasiado amplia y abarca todos los grupos de interés existentes.

Poder de negociacion de los clientes: En este sector los clientes tienen de
cierta manera poder de negociacion en algunas ocasiones, siendo asi cuando
es demasiada la oferta y la empresa puede igualar o disminuir el precio de
acuerdo a los valores del mercado estos realizaran presion constante para que

esto suceda.

Poder de negociacion de los proveedores: Muy parejo al sector
manufacturero se encuentra el productor de tela quienes serian los
proveedores directos de la empresa. En el directorio telefonico de Medellin se
encuentran por lo menos 253 empresas referenciadas, por lo cual se puede
encontrar un amplio portafolio de proveedores de los cuales no tendrian

poder de negociacion al ser facilmente sustituibles por otro.

Finalmente, la rivalidad entre los competidores existentes: La rivalidad

entre las empresas se genera cuando se ofrecen productos similares, pero en
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esta estrategia es en la que Epigrama quiere diferenciarse de sus
competidores ofreciendo calidad y disefios exclusivos.

Actualmente el mercado textil cuenta con productos innovadores los cuales se
pueden convertir en un gran aliado para las empresas que estan creciendo en este sector,

con propuestas tales como:

La firma Protela, una de las empresas textiles con mas trayectoria en Colombia,
presentd unas telas novedosas con micro capsulas que permiten incorporar algas
marinas o vitamina E, dos componentes que ayudan a proteger la piel de los

dafos del sol y a retrasar los signos del envejecimiento.

e Lafayette presentd una coleccion deportiva elaborada con hilos micro que
contienen agentes antibacteriales. Estas prendas ayudan a reducir el mal olor
de la ropa deportiva y a prevenir enfermedades de la piel producto de la
humedad.

e Siguiendo las tendencias ecoldgicas, Lafayette desarrollo una tecnologia
innovadora conocida como café sports que aprovecha los residuos de café
que quedan en las tazas para tratar las fibras. El objetivo de este proceso es
crear prendas disefiadas especialmente para proteger la piel de la radiacion
solar y ayudar a que la tela absorba mejor la humedad (Colombia Co, 2016).

Solo por mencionar algunas, el pais es demasiado innovador, lo cual genera una
ventaja competitiva para crear productos de excelente calidad y con disefios atractivos
para todo tipo de cliente. Epigrama quiere incursionar en este mercado con una
estrategia en liderazgo de costos, que sus productos sean reconocidos por esto al
considerar que sus proveedores tienen productos de muy buena calidad. Adicional a

esto, con su valor agregado de disefios Unicos o personalizados en un mercado para
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caballeros; en los cuales encontramos que en Medellin habitan un aproximado de

337.247 entre 15 a 34 afios:

lustracion 1. Poblacion urbana por grupo de edad y sexo

Poblacidn urbana por grupo de edad y sexo

[ Medsllin | | PIRAMIDE POBLACIONAL
Grupa de Edad Hombres  Muoms  TOTAL %
<1 Alio T ] 5408 T8 By s 14%| 25% Harmbres Poblacion segin sexo
De 1 Afio 1472 12460 EE2 118 757 148 2% <ML
D 2 Afios 12,144 1256 AT03 11| |4 | e
D 3 Afcs 825 1267 B2 118 e bl = Mujeres L6
De 4 Afis 12315 12651 8% 118 548 4% 4%
Subtotal 1.4 g% a7 wam 47 " e .
De & 7817 84215 M2 61| : Hortres 1.0 480
De 1014 0101 AR MR 62| e 43% 10
Subtotal 14 1718 1379 medss  am| 28 1
De 151 81,097 TTRE BRI 7| 13 | S R Habitanles
De 20-24 0880 67700 WTAEED &M i 1% 5%
De 2629 W4T 9004 02 a2 o pre 1 7%
De 3034 T8A12 85048 w0t 733 el
D6 3539 2848 TaDE 1Tl 6z %2 a5 s |
De 4044 G662 TASM M6 652 e 7% 1% .
Subtotal 1544 464787 dos2el 0028 434 . - '_‘r Poblacién segin sexo
D 4549 BON  3B0R3  1AA00 Al & S
De 60154 21 0436 6887 &DE| 2 e 5%
De 6558 3821 R1GI WANE 663
15 1 I, -
Subtotal 4388 AN iR misE 228 )
De -84 @52 ATl MIMI &g 114 45 T
De 6560 WA B34 D00 ag0| o
De 7074 2480 32108 WS 249 A et ]
De 7579 BATA 25360 414 189 o 44% LT -
&0y Mis #8181 WETS e4Bse 20| T
Subtotal &0 y Mas 18T 196288 eI 827 g o 4 4 o o 4 4 & g
Taal 10060 164177 2184867 |-|.
Fusiria: O A 5 i 2013 eparededa, Wi

Fuente: Metropol, 2013, p. 1.

5.2. Analisis de las fuerzas del entorno externo

El sector textil en Colombia ha sido una de las industrias mas desarrolladas y con

gran reconocimiento a nivel mundial. Empresas como Fabricato — Tejicondor o Leonisa

han sido pioneras con sus productos y reconocimiento, no solo nacionalmente sino por

sus numerosas exportaciones realizadas. Posicionando asi el pais a nivel mundial por

sus innovadores productos y con el desarrollo de eventos de talla mundial que se

realizan en la ciudad de Medellin cada afio, como Colombiatex o Colombia moda;

Colombia tiene un alto potencial de desarrollo de marca e identidad que se ha ido

formando a lo largo de los afios.

47



Segln estudios realizados hace algunos afios la distribucion geogréfica de la
industria textil en el pais se encuentra principalmente en la ciudad de Medellin, con una

participacion del 53%:

Gréfica 2. Distribucion geogréfica de la industria textil en Colombia

Distribucion geogrdfica de la industria textil- en Colombia, 2011

7%

40% e 5304

Madellin ®wBogota = Restodel pais

Fuente: Inexmoda, 2011, p. 13.

Estas cifras revelan que esta region tiene un alto potencial de desarrollo, en el
cual se debe generar mayor valor agregado para lograr asi una notoria diferenciacion
entre todos los ofertantes del sector. Es por esto también que Medellin es la ciudad

elegida para desarrollar el producto que la empresa quiere posicionar.

El gobierno colombiano protege constantemente el sector manufacturero/textil,
es por esto que continuamente se crean nuevas leyes proteccionistas que favorecen al
mercado local y sus empresas logrando asi incentivar el consumo local. Con algunas

medidas que ya se han implantado como:

“Como primera medida, el presidente Santos anuncio el incremento de los
aranceles del sector textil-confeccion, lo que se hard de forma temporal.

Adicionalmente, se adoptara la aplicacion de un arancel mixto, es decir, se fijara

48



un arancel ad valorem mas un gravamen especifico, para productos importados
de la cadena textil — confeccion. En otras palabras, dijo el ministro, se fijara una
tasa determinada de dolares que estd por definir, mas un porcentaje de arancel
sobre el valor de la mercancia, con lo que buscamos proteger la industria de las

importaciones con precios bajos o subfacturados” (Latinpyme, 2012).

Apoyo del Gobierno a industria textil confeccion:

Actualmente esto es conocido como el arancel y sobre-arancel que deben pagar
todas aquellas empresas interesadas en importar textiles; lo cual desestimula la compra
en otros paises porque su costo final tendra que ser alto para que le genere rentabilidad a
la compafiia. Estas politicas motivan a los comerciantes locales por que pueden ofrecer

productos de buena calidad y con precios favorables para el consumidor final.

La economia colombiana en los dltimos afios al igual que a nivel mundial se ha
debilitado mucho generando una gran incertidumbre entre todos sus habitantes y dejando
asi indices de crecimiento poco alentadores para sus dirigentes. Para el 2017 se prevé

que:

En la lista de ingredientes hay elementos externos que permitiran crear el
escenario ideal para volver a alcanzar tasas de crecimiento del 3 por ciento, como
en el 2015. Est4 la recuperacion de la economia mundial, en especial la de los
principales socios comerciales del pais, lo cual ayudara a dinamizar las
exportaciones. También, que los precios del petroleo se estabilicen alrededor de
los 55 dolares el barril, algo que mejorara los ingresos de la Nacién y calmara la

tasa de cambio (Revista EI Tiempo, 2016).
Basados en esto las expectativas para un mejoramiento econémico son bastante

alentadoras; porque esta permite una base solida para la estabilizacion de todas las

industrias.
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5.3. Andlisis DOFA

ANALISIS INTERNO

FORTALEZAS DEBILIDADES
e Calidad en producto e Pocas barreras de
e Servicio de prendas entrada
personalizadas como o Deficiente gestion

propuesta de valor
Cumplimiento en las
entregas

Pequefia participacion
en un segmento del
mercado local
(suroeste)
Competitividad en
costo

Uso de herramientas
tecnologicas para
comunicacion con los
clientes

Ahorro de costos en
tienda fisica

administrativa
No hay estrategias

que definan
produccién  durante
tiempo frio

Los clientes prefieren
comprar en una tienda
fisica

Buen uso de
herramientas
tecnolégicas

No hay estabilidad en
costos debido a la
volatilidad del dolar
Poca publicidad de la
marca

ANALISIS DEL ENTORNO

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS DO

e Oportunidad de entrar
a nuevos nichos de

ganando

mas participacién

mercado

e Prendas
personalizadas
e Participacion

en redes sociales
e Organizacion interna

en el
administrativa
generaria
crecimiento
empresa

de

Los productos de
calidad favoreceran la
entrada  a  nuevos
nichos de mercado.

El  mejor uso de
herramientas
tecnologicas e
inversion en
publicidad ayudara a
la empresa a captar
nuevos clientes

Al tener mejor
organizacion en el area
administrativa se vera
reflejado en los costos
y por ende la
rentabilidad

Anélisis de
produccion en los
tiempos frios
permitira una
organizacion en los
cronogramas de
produccién

Participacion  activa
en redes sociales,
medios  fisicos vy
tecnolégicos de

informacién aportara
al conocimiento de

tendencias y
preferencias del
mercado e
informacion  actual
del sector
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AMENAZAS

ESTRATEGIAS FA

ESTRETAGIAS DA

No se cuenta con un
espacio fisico para
mostrar a los clientes
los disefios y calidad
de las prendas.
Inestabilidad
economica del pais.
Ingreso constante de
nuevos competidores.
Competencia desleal
Organizacion no es
legalmente
constituida

e Aprovechamiento de
la inestabilidad de la
economia para realizar
compra de materias
primas a costos bajos

e Registrar la empresa
ante la cémara de
comercio para evitar
fraudes

e Potenciar valores
agregados para mitigar
amenazas de nuevos
competidores

A largo plazo pensar
en apertura de un
espacio fisico para los
clientes que prefieren
esta forma de compra
e Organizacion interna
de la empresa ayudara
a tener un control de
la rentabilidad y los
costos.
e Las redes sociales
representan en la
actualidad
oportunidades  para
ingreso a  nuevos
mercados  Si se
utilizan adecuada
mente.

Introduccién.

5.4. Andlisis al interior del sector industrial

5.4.1. Estructura del mercado en que se compite

La relacién entre la empresa y el mercado se desarrolla dentro de un sistema

comercial, donde hay variables que no son controlables por la organizacion; estos hacen
parte del entorno e influyen en los comportamientos del mercado, en la toma de

decisiones de mercadeo y restringen el impulso de la relacion de intercambio.

Unos de los factores del entorno son estrechamente cercanos a la relacion de

intercambio y su influencia es mas rapida. Como ejemplo tenemos a las empresas, los
mercados de consumidores, los canales de marketing, los competidores y sus publicos,
estas son fuerzas cercanas a la compafiia que ejercen capacidad para generar satisfaccion

a los clientes, estos componentes anteriores son llamados microentorno.
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Existen otros factores que no solo afectan la actividad comercial, sino que a su
vez interfieren con actividades humanas y con la particularidad de que influyen de una
forma mas lenta, donde sus efectos se ven a largo y mediano plazo, el cual se basa en
fuerzas sociales que influyen en todo el microentorno, estos factores demograficos,

econdmicos, naturales, tecnoldgicos, politicos y los cuales son llamados macroentorno.

Se revisard inicialmente un componente que hace que el intercambio se genere, el
mercado, este es parte fundamental de la accion comercial y genera la demanda,
partiendo de lo mencionado en la figura 1.

Figura 2. El mercado y el entorno

FACTORES DEL
MACROENTORNO

' MICROENTORNO

A / / N \
/ A A\

Econémicos_‘,“" La empresa Ecoldgicos
/ * Competidores, y naturales
; Mercado Empresa '

‘I RELACION DE Canales de \|
\.\I‘ Proveedores INTERCAMBIO marketing ;.‘ Politicos y

/ juridicos

Tecnoldgicos,

" Clientes Plblico /

Demograficos Socioculturales

Fuente: Elaboracion propia.
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¢ Qué es el mercado?

Uno de los pilares que hacen parte de la relacion de intercambio es el mercado,
sobre esta palabra hay muchas definiciones, pero tomaremos como referencia la
siguiente “Un mercado es el conjunto de todos los compradores reales y potenciales de
un producto. Estos compradores comparten una necesidad o deseo determinados que se

pueden satisfacer mediante relaciones de intercambio” (Kotler y Armstrong, 2008, p. 8).

No basta con la existencia de necesidades y deseos que exista en un mercado, es
normal que las personas tengan capacidad adquisitiva para obtener lo que desean, ya que
la demanda mide el comportamiento global del mercado, es el indicador que expresa los

deseos de los consumidores teniendo en cuenta su poder adquisitivo.

Se deben tener en cuenta las diferencias que hay entre mercado actual que se
refiere a la demanda de un producto determinado y el mercado potencial es el nimero
méaximo de compradores a lo que se les puede dirigir la oferta comercial, los cuales estan

disponibles en una empresa durante un periodo de tiempo determinado.
Los mercados acttan en funcion de la demanda, cantidad de oferentes y tipo de

producto; formado asi la estructura del mercado, la cual es importante estudiar debido a

que influyen en el establecimiento de los precios de los diferentes mercados.
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Figura 3. Clasificacion estructura de mercado

DEMANDA | MUCHOS POCOS UNOS
OFERTA
MUCHOS COMPETENCIA OLIGOPOLIO MONOPOLIO
PERFECTA

POCOS OLIGOPSONIO OLIGOPOLIO MONIPOLIO
BILATERAL PARCIAL

UNOS MONOPSONIO MONOPSONIO | MONOPOLIO
PARCIAL BOLATERAL

Fuente: Villar, 2008, p. 3.

A continuacién, se describirdan las estructuras mas importantes como

competencia perfecta, oligopolio y monopolio.
e Competencia perfecta

La competencia perfecta se caracteriza por un gran nimero de vendedores y
compradores. Estos grupos no tienen influencia sobre los precios ya que no tienen el
poder suficiente. Este tipo de mercado ofrece un producto homogéneo, debido a esto los
compradores no distinguen unos productos de otros basandose en sus caracteristicas
fisicas son sustitutos perfectos y se venden al precio del mercado. El reto para las
empresas que participan de este mercado es poder generar productos diferenciados para
gue de esta manera eviten una alta sustitucién entre ellos.

Caracteristicas claves:

v Numero elevado de compradores y vendedores

v Productos que no se diferencian y son sustituibles
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v La empresa no tiene poder sobre el precio de los productos o servicios.

v Los factores de produccion son variables para cada empresa segun la

demanda.

v" No hay restricciones de entrada ni salida del mercado.

Lo productos genéricos son en ejemplo claro, y este fendmeno se puede observar
en los mercados de productos commodities; como materias primas alimenticias y los
mercados de minerales y metales. La oferta y la demanda son factores que determinan
este mercado, si la organizacién quisiera migrar a otro tipo de mercados sus productos

deben ser diferenciados para reducir en gran medida el grado de sustitucion.

Epigrama pertenece a este tipo de estructura de mercado, debido a que la
demanda cada vez aumenta y por ende los productores y comercializadores. Las prendas
de vestir al ser un producto commoditie deben diferenciarse para lograr participacion en

este mercado.

¢ Oligopolio

El oligopolio se refiere a una industria donde hay poca cantidad de competidores,

las empresas rivales son altamente independientes.

El oligopolio indiferenciado es cuando los productos son vistos como
commodities y la eleccion de los compradores se basa especialmente en el precio y
servicio ofrecido. La condicion de este mercado hace que se genere en la empresa una
alta competencia de precios. Si lo anterior se desarrolla la rentabilidad para estas

organizaciones sera menor.
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La guerra de precios se caracteriza por lo siguiente:

Los compradores se desplazaran hacia la empresa con mejores precios.

Las deméas empresas realizan seguimiento a su participacion para revisar si bajan

los precios y poder ser competitivos para ganar mas mercado.

Los rivales tratan de equilibrarse a un nivel donde es menos rentable para todos.

Teniendo como resultado final un mercado no expandible donde la Unica forma

de obtener participacion es a expensas de otras empresas utilizando como mecanismo la

guerra de precios.

Monopolio

Es una estructura de mercado donde se restringe la competencia, similar a la

competencia perfecta ya que es un solo productor con un alto grado de compradores,

esto quiere decir que sus productos se encuentran sin competencia alguna por un periodo

de tiempo. El factor clave que caracteriza esta estructura es que el monopolista controla

el precio que cobra, pero es temporal debido a las rapidas expansiones de innovaciones

tecnoldgicas, pero también esta sujeto a competencia por parte de productos sustitutos.

Los monopolios se pueden generar por diferentes situaciones:

Control exclusivo de factores de produccion importante (materias primas)

Economias de escala: se da cuando una industria abastece a un mercado a un

costo inferior al que pueden hacerlo dos empresas 0 mas (abastecimiento de
energia eléctrica, agua potable), llamado monopolio natural
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e Patentes
e Licencias o concesiones del estado: monopolio legal.
5.4.2. Analisis de los competidores

El seguimiento a los competidores es imprescindible para el desarrollo de
cualquier estrategia. Existen varias areas de interés que constituyen la estructura que
guia la recoleccion y el anlisis de la informacion sobre los competidores. Las preguntas
relevantes son:

“¢ Cuales son los principales objetivos de los competidores?”

En la actualidad el objetivo de los competidores en el sector textil es generar una
propuesta de valor ya que la competencia es alta, basada en la diferenciacion de
producto donde garanticen la recompra, adicional se deberd trabajar sobre el
posicionamiento de la marca donde el precio se vuelva secundario.

“¢Cual es la estrategia que actualmente emplean para alcanzar sus objetivos? “

Las organizaciones no se caracterizan por vender productos sino experiencias
donde los clientes se sientan a gusto. Esta es la estrategia que utilizan muchas empresas
para alcanzar sus objetivos.

“¢ Cuales son las capacidades de los rivales para implementar sus estrategias?”

El uso de redes sociales para tener interaccion con los clientes, estar informado

de las tendencias, realizar promociones y publicidad.

“¢ Cudles son sus probables estrategias futuras?” (Lambin, 2009, p. 235).
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Debido a que las herramientas tecnoldgicas son el medio mas utilizado en la
actualidad para la interaccion con el cliente, esto proyecta a futuro la importancia de las
mismas, por ellos se deben realizar constantemente estrategias para el manejo de estos

medios.
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5.4.3. Analisis de las fuerzas competitivas

AMENAZAS DE COMPETIDORES NUEVOS

. Para Epigrama resultaria mas beneficioso realizar una proyeccién de
ventas, debido a que esto le permitird planear su produccién pudiendo
prever los costos, teniendo en cuenta las ventajas que genera las
economias de escala

. Esta empresa cuenta con logistica de entrega propia, lo que hace que
pueda controlar esta parte del proceso. Pero si tiene proyecto de

expandirse tendra que revisar este tema ya que los costos se podrian ver PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES
afectados.
e  Laconstante fluctuacion de la tasa de cambio interviene en compra de e Debido a la gran cantidad de importadores de telas

materias afectando el precio del producto final de las prendas de

resulta dificil para ellas tener poder sobre el
Epigrama y por ende la rentabilidad.

empresario y controlar los precios, esto hace que

. La empresa no cuenta con plan de mercadeo que pueda desarrollar esta no sea una barrera de entrada para los nuevos
nuevos o diferenciadores productos, adicional su presupuesto es limitado empresarios que quieran incursionar en el sector de
lo que podria dificultar el desarrollo de las estrategias. la confeccidn

. En la actualidad en el medio de la confeccién hay mucha competencia,
debido a que hay gran cantidad de jéovenes emprendedores
incursionando en este mercado, por tanto las prendas que no estén
diferenciadas tendran dificultades para posicionar su marca.

AVALIDAD DE COMPETENCIA ACTUAL

. Baja diferenciacion por la naturaleza de los productos que comercializan.

. Ventas inestables por la variacién en la tasa de cambio debido a que estas afectan el precio final de la
prenda.

. Las altas participaciones de empresas en este sector dificultan una fidelizacién de los clientes y en
varias ocasiones una recompra segura.

. En el sector textil se evidencia claramente el fendmeno de la pirateria ya que no se tiene un control
estricto, lo que permite la copia de los disefios, a precios mas bajos, afectando asi la participacion del

mercado. /

PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES \ AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS
Los compradores tendran mayor control sobre las . Las prendas de vestir son de primera necesidad, por tanto, no se
negociaciones, debido a la alta competencia existete en el evidencian productos sustitutos directos, cabe resaltar que las
sector. variaciones se dan dependiendo de la cultura, pero finalmente las
Los comprados estan informados sobre la variacién de los personas siempre cubren esta necesidad sin que exista un sustituto,
precios, lo que permite que ellos tengan el poder a la hora ya que son productos con las mismas caracteristicas.
de realizar la compra.
Las prendas de vestir son un producto commodities, por lo Cabe resaltar que la amenaza como tal no es de un producto
tanto, la diferenciacién en producto la debe generar cada sustituto sino de caracteristicas como precio, disefio de la prenda
empresa en aspectos como diferenciacién de marca,

calidad, disefio y buena atencidn al cliente. /

Fuente: Elaboracion propia.
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5.5. Estructura comercial y de mercadeo participantes del sector

llustracion 2. Estructura comercial y de distribucion

f Lider de ventas: \

Encargado de area
comercial y marketing

- J

I
f Asesores comerciales: \

Gestion de clientes

- )

Fuente: Elaboracion propia.

f Logistica: \

Compra de materia primay
distribucion de producto
terminado.

- J

5.6. Mapa de productos y precios

Tabla 2. Lista de precios

l
f Lider de marketing: \

Encargado de elaborar y
desarrollar las estrategias de
mercadeo y publicidad

- J

LISTA DE PRECIOS
PRODUCTO PRECIO
Camiseta estampada $23.000
Camiseta de hombre basica $18.000
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5.7. Analisis del cliente y del consumidor

Tendencias demogréaficas: segun los datos de la encuesta realizada por el DANE

en el afio 2015 habitan en total 458.653 hombres entre los rangos de edad de 15 a 39

afios, donde el publico objetivo se encuentra en los estratos 2, 3 y 4.

Ilustracion 3. Poblacion por sexo Area Metropolitana

Ano 2015
Gr;’:: dde TOTAL Hombres Mujeres | %

Total | 2.215.196 1.040.566 1.174.630) 100,00
04 127152 65075 62077 574
5.9 131189 67101 64088 592
1014 | 132672 67936 64736 599
1519 | 151.863 77.368 74495 686
2024 | 169.471 86047 83424 765
2529 | 182798 91873 90925 825
3034 | 168471 80504 87.967 7.61
3539 | 147.581 68065 79516 6,66
4044 | 130319 58473 71846 588
4549 | 168.822 76666 92156 7.62
5054 | 181.808 81132 100676 821
5559 | 158137 69196 88941 7.14
6064 | 122673 53523 69150 554
65-69 92.907 39629 53278 4.19
70-74 58.501 24183 34318| 264
7579 43606 16947 26659 1,97
B0ymas| 47226 16848  30378] 2,13

Fuente: Dane, 2005, p. 6.

80 y mas
75-79
T70-74
65-69
60-64
55-59
50-54
45-49
40-44
35-39
30-34
25-29
20-24
15-19
10-14

5-9
0-4

Hombres

Mujeres

8%

6% 4% 2%

Total Medellin 2015

0% 2% 4% 6% 8%
BTotal Comunas 2015

En cuanto a las condiciones psicograficas, la marca epigrama pretende llegar a

hombres universitarios y trabajadores independientes que les guste estar a la vanguardia

de la moda con disefios diferentes a los que ofrece el mercado actualmente.

Es importante resaltar que la variable calidad y precio hacen parte fundamental

del estilo de vida del publico objetivo de Epigrama.
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Clientes que tengan un estilo de vida fresco, con preferencias por estampados de
mucho color y disefios abstractos que reflejan su estilo y personalidad extrovertida y
alegre. Que se identifiqguen con lugares o escenarios deportivos donde las relaciones

interpersonales representan gran importancia para este publico.

Se pretende generar en este segmento de mercado un enlace entre el cliente y la

marca con el fin de fidelizarlo y de esta manera asegurar futuras compras.
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6. INVESTIGACION DE MERCADOS APLICADA AL PLAN

6.1. Ficha técnica

EMPRESA CONTRATANTE:

EMPRESA DE
INVESTIGACION:
REFERENCIA DEL
ESTUDIO:
OBJETIVO:

TIPO DE ESTUDIO:
TECNICA:
INSTRUMENTO:

UNIDAD MUESTRAL:

ALCANCE:

NIVEL DE CONFIANZA'Y
MARGEN DE ERROR:

TAMANO DE LA
MUESTRA:

FECHA DEL TRABAJO DE
CAMPO:

6.2. Resumen ejecutivo

EPIGRAMA

KATHERIN GOEZ ALVAREZ Y CAROLINA VELEZ
RAM IREZ
Necesidades y Expectativas

Conocer la percepcion y aceptacion de la marca Epigrama en el
mercado objetivo

Exploratorio descriptivo
Encuesta personal.

Cuestionario estructurado, con 19 preguntas

Usuarios que siguen las redes sociales de la marca o han
adquirido alguna prenda
Antioquia, municipios del Valle de Aburra

No aplica por tratarse de un sondeo, es decir, debido al poco
tiempo con el que contamos para el desarrollo de este trabajo se
realiza un estudio superficial.

100 personas, que seleccionamos de manera no probabilistico por
convencia, debido a que es un estudio exploratorio descriptivo.

Del 10 marzo al 4 de abril

La presente investigacion de mercados consiste en un estudio exploratorio

descriptivo.
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Para la marca de ropa Epigrama, se desarrollé a través de un cuestionario con
preguntas claves tales como, profesion, preferencias, gustos y aspectos demograficos
estaba dirigido a 100 personas que sean usuarios activos de las redes sociales tales como

Facebook e Instagram.

El objetivo central es general informacion relevante sobre el mercado textil, que
pueda servir de apoyo para el desarrollo de estrategias que pueda contribuir al
posicionamiento de la marca.

La finalidad de esta investigacion es conocer la percepcion que las personas
tienen acerca de la marca Epigrama, sus disefios, calidad y los factores decisivos mas
importantes a la hora de la compra.

6.3. Definicion del problema

¢Por qué la marca Epigrama no ha logrado reconocimiento en el mercado de la

comercializacion y produccion de prendas de vestir?
6.4. Objetivos de la investigacion de mercados
6.4.1. Objetivo general
Desarrollar una investigacion de mercados con el fin de conocer el mercado o
sector moda donde es cada vez mas competitivo, innovador y exclusivo; identificando

sus clientes potenciales, que permita asi la creacidn de estrategias para el desarrollo de la

marca Epigrama.
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6.4.2. Objetivos especificos

v Entender la opinion del consumidor sobre los productos que ofrece la marca.

v' Identificar cuales son las tendencias del sector que se acomodan al publico

objetivo para la seleccion de telas y disefios apropiados.

v Descubrir cuales son los factores mas importantes que un cliente tiene en

cuenta antes de comprar una prenda de vestir.

6.5. Metodologia

Este trabajo se realizd bajo un enfoque: exploratorio descriptivo debido a que es
importante para la marca conocer las percepciones de los usuarios y caracteristica del
publico objetivo adicional se realizé un cuestionario como método de captacion de la
informacion.

Técnica de captura de informacion: cuestionario.

Proceso de muestreo: no probabilistico por conveniencia
6.6. Fuentes de datos
6.6.1. Secundarios externos

Busqueda de datos externos secundarios:

Estas fuentes las tomaremos como referencia, ya que nos ayudaran a analizar

como esta el mercado de prendas de vestir en diferentes &mbitos.
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e Informes de investigacion de varias universidades del pais.

e Estudios realizados con empresas como ANIIF, Bancoldex, o ProColombia

los cuales tienen mucha documentacion acerca de este sector en el Pais.

e Estudios gubernamentales tales como los creados por la superintendencia de
sociedades.

e Reuvistas especializadas en economia como la revista Dinero la cual presenta

informes sobre el sector.
6.7. Limitaciones
En el momento de la recoleccion de los datos se encontré que al ser una marca

nueva muchas personas la desconocian y por ende no podian diligenciar varias preguntas

de la encuesta, lo cual dificulto el proceso en la obtencion de la informacion.
6.8. Sistema de recoleccion de datos — encuesta
Lo invitamos a participar del siguiente cuestionario.
DATOS GENERALES
1. ¢Ha comprado en tiendas multi-marca?
e (1)Si
e (2)No
2. ¢Conoce usted la marca de ropa Epigrama?
e (1)Si

e (2)No
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¢Como conoce usted la marca de ropa Epigrama?
e (1) Redes sociales
e (2)Vozavoz

e (3) Otros. Pase a la pregunta siguiente.

¢Cual o cuales?

e (D)

¢ Sabe usted que productos maneja la marca?
e (1)Si
e (2)No

¢ Qué opinion tiene usted de los disefios de la marca Epigrama?
e (1) Me gustan
e (2) Me es indiferente

e (3) No me gusta

. ¢Qué opina usted de los estampados de la marca Epigrama?

e (1) Me gustan
e (2) Me es indiferente

e (3) No me gusta

¢ Como percibe usted la calidad de las telas utilizadas?

e (1) Buena
e (2) Regular
e (3)Mala
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9. ¢Qué otras prendas de vestir le gustaria que estuvieran dentro de la linea de
Epigrama?
e (1) Lenceria
e (2) Vestidos
e (3) Bermudas
e (4)Jean
e (5) Vestidos de bafio

10. ¢ Le gustaria encontrar epigrama en una tienda multi-marca?
e (1)Si
e (2)No

11. ;En qué otro lugar te gustaria encontrar a epigrama?
e (1) Centro comerciales
e (2) Tienda propia
e (3) Malls

12. ¢ Le gustaria poder adquirir las prendas de vestir de la marca Epigrama por

internet (on-line)?

e (1)Si
e (2) Me es indiferente
e (3)No

jAgradecemos su participacion!
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7. RESULTADOS

Pregunta 1:

Recuento de 1. Sexo

@ Wasculing
@ Femenino

Fuente: Elaboracion propia.
El 85% de las personas que respondieron la encuesta son de género femenino,

esto podria ser debido a que las mujeres tienen tendencia a estar mas enteradas del sector
moda, y a comprar ropa en mayor proporcion que los hombres.
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Pregunta 2:

Recuento de 2. Edad

@ Entre 20- 30 afios
@ Entre 30 - 35 afios
@ Entre 15- 20 afios

@ 35 afios en
adelante

Fuente: Elaboracion propia.

El 60.7% de las personas que respondieron la encuesta tienen entre 20 y 30 afios

de edad, lo cual indica que este es el rango de edad al que Epigrama va dirigido y estas

personas se identifican con la marca.
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Pregunta 3:

Recuento de 3. ; Sigue usted las tendencias de
moda?

@ Casinunca
@ Was o menos
@ Casisiempre
@ Siempre

@ Munca

Fuente: Elaboracion propia.

El 43% y el 32.7% de la poblacion encuestada piensan en las tendencias de moda

lo cual indica que no es un factor relevante al momento de realizar sus compras.

Pregunta 4

Recuento de 4. ;A la hora de comprar una
prenda de vestir cuales son los factores que
tiene en cuenta?
® Colores,
comodidad, precio
@ Precio,
estampado, estilo
@ Estilos, marca,
calidad de latela
@ Estampado, moda,
marca

Fuente: Elaboracion propia.
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Encontramos que el 44.3% de la gente encuestada antes de comprar tiene en

cuenta primero factores como estilos, marca y calidad de la tela.

Pregunta 5:

Recuento de 5.4 Utiliza usted redes sociales?

@ si
@ WMas o menos
@ Mo

Fuente: Elaboracion propia.

El 87.7% de la poblacion encuestada utiliza redes sociales, esto puede ser una

buena plataforma para hacer posicionamiento de la marca y llegar con mayor facilidad a

clientes potenciales.

Pregunta 6:

Recuento de 6.;Cual de estas tres redes
sociales utiliza mas?

@ Facebook
@ Instagram
@ Twitter

Fuente: Elaboracion propia.
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Las redes sociales que mas utilizan los encuestados son facebook con un 49.5% e
instagram con 46.7%, lo que indica que estas redes son altamente influenciadoras y

representaria un factor muy importante para que la gente conozca la marca.

Pregunta 7:

Recuento de 7.;Conoce usted las tiendas multi-
marca?

® Mo
®si

Fuente: Elaboracion propia.
El 79.4% de la poblacion encuestada conoce las tiendas multimarca, esto debido

a que las marcas nuevas utilizan este tipo de distribucion para que los clientes conozcan

mas facilmente las prendas.
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Pregunta 8:

Recuento de 8. ;Ha comprado en tiendas multi-
marca?

® ho
®si

Fuente: Elaboracion propia.

El 75.5% de la poblacidon ha comprado en una tienda mutimarca, lo cual indica

que es una muy buena estrategia para llegarle mas facilmente al cliente y posicionar la

marca.
Pregunta 9:
Recuento de 9. ;Conoce usted la marca de ropa
Epigrama
@S
@® o

Fuente: Elaboracion propia.
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El 77.4% de la poblacidn encuestada no conoce la marca epigrama; esto quiere
decir que la empresa deberia implementar nuevas estrategias para potenciar la publicidad

en redes sociales.

NOTA: EL 22.6% de las personas encuestadas corresponde a 23 personas lo que
significa que este sera el total de la poblacién que se toma en cuenta para las siguientes

preguntas.

Pregunta 10:

Recuento de 10.;Como conoce usted la marca
de ropa Epigrama?

® Redes sociales
® vozavoz

Ofros. Pase ala
pregunta siguiente.

Fuente: Elaboracion propia.

El 52.8% de la poblacidn encuestada conoce la marca epigrama por otro medio a
los planteados en la pregunta. Sin embargo, al analizar estas respuestas de la respuesta
11 no hay ninguna que sea valida, pues las respuestas son Facebook e instagram que
aplican en la categoria de redes sociales y también esta como respuesta referido por una

amiga que esta dentro de la categoria voz a voz.
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Pregunta 11 Otros:

Los resultados de esta pregunta no son concluyentes ya que las respuestas hacen
parte de otra opcion de la pregunta 10, que se analizd anteriormente.

Pregunta 12:

Recuento de 12. ; Sabe usted que productos
maneja la marca Epigrama?

®si
® No

Fuente: Elaboracion propia.

El 73.1% de las personas encuestadas que conocen que productos maneja la

marca.
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Pregunta 13:

Recuento de 13.;,Qué opinién tiene usted de los
disefios de la marca Epigrama?
@ We gustan

@ Mo me gustan
@ Me es indiferente

Fuente: Elaboracion propia.

EL 52% de la poblacién encuestada respondié positivamente a los disefios que la

marca maneja, sin embargo, hay un 40% que le es indiferente, esto puede indicar que los

clientes tienen una buena percepcion sobre la tematica de disefio que maneja la marca.

Pregunta 14:

Recuento de 14.; Qué opina usted de los
estampados de la marca Epigrama?

@ Me gustan
@ Mo me gustan
@ Me es indiferente

Fuente: Elaboracion propia.
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Los estampados solo son relevantes para el 46.8% de la poblacion encuestada,
sin embargo, es importante resaltar que el 46,8% de las personas que conoce la marca les

gustan los estampados.

Pregunta 15:

Recuento de 15. ;Como percibe usted la calidad
de las telas utilizadas por la marca Epigrama?

@ Buena
® mala

Regular

[ S

Fuente: Elaboracion propia.
El 75 % de las personas encuestadas que conocen la marca epigrama perciben las

telas utilizadas con una buena calidad. Mientras que hay un 18.8% que es mas exigente y

considera la calidad de las telas como regulares.

78



Pregunta 16:

Recuento de 16.¢;Qué otras prendas de vestir le
gustaria que estuvieran dentro de la linea de
Epigrama?

® Jean

@ vestidos de bafio
@ Vestidos

® Bermudas

® Lenceria

Fuente: Elaboracion propia.

La poblacion encuestada que conoce la marca epigrama considera que los

vestidos y los vestidos de bafio podrian ser futuras lineas de negocios para la empresa.

Pregunta 17:

Recuento de 17.;Le gustaria encontrar las
prendas epigrama en una tienda multi-marca?

@ si
® Mo

Fuente: Elaboracion propia.
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El 83.7% de las personas que conocen la marca les gustaria encontrar a epigrama

en tiendas multimarca.

Pregunta 18:

Recuento de 18.;En que otro lugar te gustaria

encontrar las prendas de epigrama?

@ Centros
comerciales

@ Malls

@ Tienda propia

Fuente: Elaboracion propia.

El 44.7% de la poblacion encuestada que conoce la marca le gustaria encontrar a

epigrama en centros comerciales.

Pregunta 19:

Recuento de 19. ;Le gustaria poder adquirir las
prendas de vestir de la marca Epigrama por
internet (on-line)?

® s
@ No

Fuente: Elaboracion propia.
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El 79.6 % de las personas encuestadas que conocen la marca les gustaria que
epigrama tenga una pagina web donde puedan encontrar visualizar la informacion de la

empresa y poder adquirir sus productos.
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8. INFORMACION SOCIODEMOGRAFICA

Gréfica 3. Perfil demografico

PERFIL DEMOGRAFICO

2%

m MEDELLIN Y AREA

METROPOLITANA

B BOGOTA

= JERICO

= SANTANDER

Fuente: Elaboracion propia.

Gréfica 4. Distribucion por género

DISTRIBUCION POR GENERO

B MASCULINO
= FEMENINO

Fuente: Elaboracion propia.
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Grafica 5. Edades

EDADES

3%

W ENTRE 15 Y 20 ANOS
B ENTRE21Y 30
B ENTRE31Y 35

35 EN ADELANTE

Fuente: Elaboracion propia.

8.1. Comentarios puntuales

Dentro de los hallazgos mas relevantes que arrojo el sondeo se encontré que la
mayoria del pablico encuestado sigue las tendencias de la moda, esto indica que la
marca deberd estar investigando constantemente para identificar cuales son las
tendencias actuales y poder asi desarrollar disefios y seleccionar materia prima que se

ajuste a las preferencias actuales del publico objetivo.

El estilo, la marca y la calidad son aspectos que la mayoria de las personas
encuestadas tienen en cuenta a la hora de realizar la compra, se debera entonces realizar
el desarrollo de estrategias donde se logre un posicionamiento de la marca de ropa
Epigrama y que a su vez cumpla también con las preferencias anteriormente

mencionadas.

Dentro de la informacion recopilada se evidencio que las tiendas multimarca son

una opcion importante para que las personas conozcan la marca.

83



Si bien la marca cuenta con recursos para todos los procesos, a la publicidad no
se le ha dado la importancia y relevancia que se merece, ya que si se pretende llegar a
mas personas se deberd invertir y tener en cuenta que las herramientas tecnoldgicas
como redes sociales, son grandes influenciadores para los clientes a la hora de elegir una

prenda de vestir.

Los canales de distribucion son muy amplios en el sector textil debido a que se
realizan por almacenes propios, en alianzas con aquellos que son multi-marca, redes
sociales o paginas web, es un mercado en constante crecimiento. La tendencia actual es
adquirir productos via internet que son enviados hasta la puerta de la casa o trabajo de la
persona que lo desee adquirir, facilitando asi una mayor penetracion entre los

demandantes de las marcas.

En la actualidad, las empresas estan realizando sus estrategias basadas en
experiencias, por esta razon tratan de que los procesos de compra sean cada vez mas
faciles y de mayor acceso, lo que permite que el consumidor tenga una buena imagen y

recordacion de la empresa.

8.2. Recomendaciones

Epigrama debera comenzar un plan estratégico de medios digitales y darles
mayor importancia a otros métodos de acercamiento a los clientes tales como, ferias,
concursos, ventas por internet, esto con el fin de posicionar la marca para poder llegar

de manera exitosa a su publico objetivo.
Explorar la posibilidad de una nueva linea de vestidos y/o de vestidos de bafio, ya

que la mayoria de encuestados expresaron su interés de que la empresa incluya dentro de

su portafolio alguna de estas dos lineas.
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El 44,3% de personas encuestadas tiene en cuenta antes de realizar su compra el
estilo, marca y calidad de la tela, esto debe ser aprovechado por la empresa ya que es la

percepcion de las personas encuestadas y que debera tener siempre presente.

8.3. Conclusiones

Del analisis de los resultados podemos resaltar que el rango de edad al que va

dirigido la marca esta entre 20 a 30 afios.

Lo que se puede analizar de una manera global es que hay un desconocimiento
en el publico objetivo de la marca, eso se evidencia en el analisis de los resultados de

esta encuesta, debido a que la mayoria de la poblacion encuestada no la conocia.

Epigrama debera crear una estrategia para potenciar las redes sociales, ya que
estas actualmente son las herramientas de mayor importancia debido a que son las mas

utilizadas por las personas y esto representa una oportunidad para llegar a los clientes.

Los encuestados resaltaron la calidad de la tela y los disefios, esto es una
fortaleza que la empresa debe aprovechar para lograr un mayor posicionamiento en el

mercado y crear buena imagen ante los clientes.

Los emprendedores aprovechan la estrategia de distribucion por medio de las
tiendas multimarca, eso con fin de que conozcan los productos que manejan; lo anterior
se ve reflejado en los resultados de la encuesta, debido a que el 83,7% de los

encuestados quisieran encontrar las prendas de epigrama en las tiendas multimarca.
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Pregunta 1:

El 85% de las personas que respondieron la encuesta son de género femenino,
esto podria ser debido a que las mujeres tienen tendencia a estar mas enteradas del sector
moda, y a comprar ropa en mayor proporcién que los hombres.

Pregunta 2:

El 60.7% de las personas que respondieron la encuesta tienen entre 20 y 30 afios
de edad, lo cual indica que este es el rango de edad al que Epigrama va dirigido y estas
estas personas se identifican con la marca.

Pregunta 3:

El 43% y el 32.7% de la poblacion encuestada piensan en las tendencias de moda

lo cual indica que no es un factor relevante al momento de realizar sus compras.

Pregunta 4:

Encontramos que el 44.3% de la gente encuestada antes de comprar tiene en

cuenta primero factores como estilos, marca y calidad de la tela.

Pregunta 5:

EL 87.7% de la poblacidn encuestada utiliza redes sociales, esto puede ser una

buena plataforma para hacer posicionamiento de la marca y llegar con mayor facilidad a
clientes potenciales
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Pregunta 6:

Las redes sociales que mas utilizan los encuestados son facebook con un 49.5% e
instagram con 46.7%, lo que indica que estas redes son altamente influenciadoras y

representaria un factor muy importante para que la gente conozca la marca.

Pregunta 7:

El 79.4% de la poblacion encuestada conoce las tiendas multimarca, esto debido
a que las marcas nuevas utilizan este tipo de distribucion para que los clientes conozcan
mas facilmente las prendas.

Pregunta 8:

El 75.5% de la poblacion ha comprado en una tienda mutimarca, lo cual indica
que es una muy buena estrategia para llegarle mas facilmente al cliente y posicionar la
marca.

Pregunta 9:

El 77.4% de la poblacidn encuestada no conoce la marca epigrama; esto quiere
decir que la empresa deberia implementar nuevas estrategias para potenciar la publicidad
en redes sociales.

NOTA: El 22.6% de las personas encuestadas corresponde a 23 personas lo que

significa que este sera el total de la poblacién que se toma en cuenta para las siguientes

preguntas.
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Pregunta 10:

El 52.8% de la poblacién encuestada conoce la marca epigrama por otro medio a
los planteados en la pregunta. Sin embargo, al analizar estas respuestas de la respuesta
11 no hay ninguna que sea valida, pues las respuestas son Facebook e instagram que
aplican en la categoria de redes sociales y también esta como respuesta referido por una
amiga que esta dentro de la categoria voz a voz

Pregunta 11 Otros:

Los resultados de esta pregunta no son concluyentes ya que las respuestas hacen

parte de otra opcién de la pregunta 10, que se analiz anteriormente.

Pregunta 12:

El 73.1% de las personas encuestadas que conocen que productos maneja la

marca.

Pregunta 13:

EL 52% de la poblacion encuestada respondio positivamente a los disefios que la
marca maneja, sin embargo, hay un 40% que le es indiferente, esto puede indicar que los
clientes tienen una buena percepcién sobre la tematica de disefio que maneja la marca.

Pregunta 14:

Los estampados solo son relevantes para el 46.8% de la poblacion encuestada,

sin embargo, es importante resaltar que el 46,8% de las personas que conoce la marca les

gustan los estampados.
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Pregunta 15:

El 75 % de las personas encuestadas que conocen la marca epigrama perciben las
telas utilizadas con una buena calidad. Mientras que hay un 18.8% que es mas exigente y
considera la calidad de las telas como regulares.

Pregunta 16:

La poblacion encuestada que conoce la marca epigrama considera que los
vestidos y los vestidos de bafio podrian ser futuras lineas de negocios para la empresa.

Pregunta 17:

El 83.7% de las personas que conocen la marca les gustaria encontrar a epigrama

en tiendas multimarca.

Pregunta 18:

El 44.7% de la poblacidn encuestada que conoce la marca le gustaria encontrar a

epigrama en centros comerciales.
Respuesta 19:
El 79.6 % de las personas encuestadas que conocen la marca les gustaria que

epigrama tenga una pagina web donde puedan encontrar visualizar la informacion de la

empresa y poder adquirir sus productos.
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8.4. Objetivos del plan de mercadeo

8.4.1. Objetivo general

Crear una estrategia de mercadeo que permita que el publico objetivo conozca la

marca.

8.4.2. Objetivos especificos

v Realizar una investigacion de cuales serian las tiendas multimarca mas

apropiadas para que manejen la marca.

v" Disefiar una estrategia de marketing digital enfocada en el manejo de las redes

sociales tales como Instagram y facebook

v Desarrollar indicadores que permitan el seguimiento a las estrategias que se

plantearan en este plan de mercadeo.

v" Participacion en eventos de emprendimiento donde la marca Epigrama pueda dar

a conocer sus productos.

8.5. Presupuesto de ventas

Se revisaran cifras totales del afio 2015 y 2016 para presupuestar las ventas de

los dos afios siguientes:
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Tabla 3. Presupuesto de ventas

PRESUPUESTO PRESUPUESTO PRESUPUESTO
VENTAS 2015 |VENTAS 2016 2017 2018 2019
$ 16,000,000.00| $ 40,000,000.00 $ 60,000,000.00 $ 75,000,000.00 $90,000,000.00

Gréfica 6. Ventas 2015 vs. 2016

VENTAS 2015 VS 2016

$ 45,000,000.00
$40,000,000.00
$ 35,000,000.00
$30,000,000.00
$ 25,000,000.00
$20,000,000.00
$ 15,000,000.00
$10,000,000.00

$ 5,000,000.00

S-

M Series1

Fuente: Elaboracion propia.

Crecimiento
150%

VENTAS 2015
$ 16,000,000.00

VENTAS 2016
$ 40,000,000.00
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Gréfica 7. Presupuesto ventas 2017 a 2019

PRESUPUESTO VENTAS 2017 A 2019

$ 100,000,000.00
$ 90,000,000.00
$ 80,000,000.00
$ 70,000,000.00
$ 60,000,000.00
$ 50,000,000.00
$ 40,000,000.00
$ 30,000,000.00
$ 20,000,000.00
$ 10,000,000.00

o PRESUPUESTO 2017 PRESUPUESTO 2018 PRESUPUESTO 2019

H Seriesl S 60,000,000.00 $ 75,000,000.00 $ 90,000,000.00
H Series2 50% 25% 20%

Fuente: Elaboracion propia.

8.6. Formulacion de las macro estrategias

Inversion en E-commerce que este enfocado a potenciar las redes sociales.

e Desarrollo de un plan de relacionamiento con las tiendas multimarcas existentes
en la ciudad.

e Alianzas con tiendas multimarca para la participacion en eventos de exhibicion

de los productos.

e Elaboracion de presupuesto para envio de prendas a domicilio a través de las

redes sociales.
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e Manejo de prendas en consignacion en las diferentes tiendas multimarca.

8.7. Formulacién de estrategias

e Estrategia de plaza o distribucion:

Se pretende seleccionar el canal mas apropiado para llegar a los grupos de interés
de la empresa. Se tienen unos referentes importantes como el e-commerce o tiendas
multi marca a las cuales ha estado centrada primordialmente Epigrama pero es necesario
disefiar el canal mas conveniente y dptimo de modo tal que la empresa pueda distribuir

sus prendas de una manera mas acertada.

Adicionalmente, la empresa debera analizar la estrategia de distribucion de las
prendas a sus clientes porque esta no ha sido bien definida lo que ha ocasionado en
algunas ocasiones incumplimientos en las entregas con los distribuidores de la marca o
clientes finales. Los tiempos de entrega, son muy importantes porque estos son los que
permiten que la empresa tenga mayor rotacién o no de sus inventarios, por esta razon es

necesario plantear estas estrategias a corto y mediano plazo.

Teniendo en cuenta el estudio realizado la empresa debe mantener estos dos
canales de venta; online y tiendas multi marca debido a que son las mas utilizadas y
recordadas por los seguidores de Epigrama. Debera tener como funcion principal
informacidn actualizada en las redes sociales e inventario suficiente en las tiendas en las

cuales tiene presencia.
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Proceso:

DISTRIBUCION — AREA COMERCIAL

DE LA CEMPRESA
PRODUCCION

PRENDAS EPIGRAMA

TIENDA MULTI-MARCA Y/O CLIENTE
FINAL

Fuente: Elaboracion propia.

Se considera que la empresa debera un proceso exhaustivo de promocién de la
marca para dar a conocer el valor agregado de sus prendas y diferencial de las demas
empresas del mercado. Esto se debera realizar a través de dos maneras; por un lado, con
todo lo relacionado en el marketing digital y por el otro, mediante impulso en las tiendas

gue estan sus productos al publico directamente.

e Estrategia para el producto:

Solo el 22.6% de los encuestados conocen la marca Epigrama, por esta razon es
muy importante realizar impulsos para generar recordacion; algunos de ellos al ver las
prendas las reconocian mas no tenian en mente cual era la empresa que las producia o
comercializaba en las tiendas. Es necesario promover y dar a conocer las caracteristicas
que posee las prendas de la marca; su valor agregado, disefios poco comunes y una

buena calidad. Esta es quizas la estrategia mas importante en la que la empresa centrara
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su atencién porque sus principales caracteristicas deben ser resaltadas y transmitidas a

todos sus publicos para generar un mayor conocimiento de la marca.

Se debera también disefiar una etiqueta llamativa y atractiva que genere un
impacto positivo y que cree una facil recordacién de la marca para futuras compras y/o
recomendaciones a posibles nuevos clientes o interesados en adquirir las prendas. Se
desarrollara un olor particular que sea referente para la marca; en un mercado tan
competitivo como el sector textil- comercial, se deben crear caracteristicas
diferenciadoras que permitan una mayor compenetracion entre el comprador y la prenda

que desea adquirir.

e [Estrategia de precio:

Al ser Epigrama una empresa tan joven no puede generar actualmente una
estrategia de precio constantemente debido a que su rentabilidad no es muy estable. Sin
embargo, pretende crear alianzas con las diferentes tiendas multi-marca que les permitan
generar solo para eventos especiales o en cambio de coleccion algunos descuentos
minimos que puedan generar una mayor rotacion del inventario en un corto tiempo. Por
otro lado, por la compra de prendas personalizadas al por mayor la empresa también
podra dar algunos descuentos a aquellos clientes que realizan compras a través de las

redes sociales o por medio de los asesores comerciales.

e Estrategias de promocion:

Se realizaran las siguientes estrategias:

» Venta personal: Por medio de los asesores comerciales la empresa realizara

correrias por toda la ciudad de Medellin, el a&rea metropolitana y algunos pueblos

aledanios para dar a conocer las prendas y los servicios diferenciales que tiene
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Epigrama con sus personalizados, centrados en las tiendas multi marca donde la
empresa pueda vender sus prendas.

» Marketing digital: Con el fin de incrementar las ventas por redes sociales, se

contratard un tercero para capacitacion en estas herramientas; obteniendo asi un

mayor acercamiento con los seguidores de estas paginas.

» Publicidad: Esta se realizara en los eventos que las tiendas multi marca participe
y en aquellos eventos de centros comerciales, universidades, pulguero o flea
market generando asi oportunidades de conocer nuevos compradores y posibles

interesados en adquirir las prendas de Epigrama.

» Promocion de ventas: Se tratara de regalarle las prendas a jévenes

influenciadores en la ciudad como youtubers o deportistas para que promuevan la
marca en sus redes sociales y generar asi un numero mayor de seguidores de las

redes sociales y personas interesadas en conocer Epigrama.

Crear algunos concursos a través de las redes sociales que promuevan el interés
de sus actuales seguidores y por medio de esos dar a conocer mas la pagina y las
prendas de la empresa. Esta es una estrategia importante que permite que la
empresa pueda adquirir un nimero mayor de interesados al ver una actividad

constante de la marca y adquirir una prenda de su interés.

8.8. Detalle tactico del plan

Para lograr que el publico objetivo de marca conozca Epigrama se realizaran las

siguientes tacticas:
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v’ Se visitaran almacenes de prendas multimarca minimamente dos veces al mes
con el fin de presentarles la marca y sus productos; para que el publico

objetivo conozca la marca por medio de estos lugares que son reconocidos.

v Redes sociales: Se potenciaran redes sociales como Facebook e Instagram,
donde habra informacion de marca, todos los productos y como adquirirlos.
Se comprara publicidad mensualmente para estas dos plataformas de manera
que podamos establecer como se estd moviendo la pagina y que podamos

llegar a esos publicos que queremos gque conozcan la empresa.

v’ Participacion en los siguientes eventos:

» En las diferentes ferias en las universidades (UPB, EAFIT, CEIPA,
ESUMER, UDEM) para dar a conocer la marca y generar promover la

venta en estos espacios.

> Se asistira dos veces por afio al pulguero; evento que se realiza en llano
grande (Antioquia) en diferentes épocas del afio.

> Se asistiran a los eventos de los centros comerciales Santa Fe, Unicentro

y Tesoro donde se promoverd los disefios de la empresa y los

personalizados para cualquier ocasion.
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8.9. Presupuesto del plan de mercadeo

PLAN DE MEDIOS EPIGRAMA
n PUBLICO
OBIJETIVO ESTRATEGIAS TACTICA /ACTIVIDAD RESPONSABLE | PRESUPUESTO INDICADOR CONTEXTO OBJETIVO
- " Google
Disefiar un proyecto de Hacer mayor presencia en Analvtics
marketing digital para . redes sociales, tales como Tercero - vaes,
. Marketing R reportes Constante
posicionar la marca L la cuenta actual de Agencia de S 300,000.00
. . Digital . . Facebook (mensual)
Epigrama en 1 arfio. Instagram y abrir cuentas publicidad
en redes como Facebook.
. Se pretende dar a
1_. Investigar .cuales son las conocer la marca
tiendas multlmarc?x mas al publico
acordes y estratéglcas para objetivo y
realizar aFercamlentoy posicionar redes
estas acojan la marca. sociales, con el
2.Se realizaran tarjetas de fin de
] ) pr?sentacion Ia_s cuales se Terce.ro - Numero de incrementar
Alianzas con tlenda‘s de Tiendas dejar_an en las tiendas Age_nc.la de clientes al mes Dos veces al | ventas por estos
prendas de vestir K multimarca donde se publicidady |$  280,000.00 que hallan -
i multimarca . i afio dos canales.
multimarca exhibiran los productos con | personal de realizado la
el fin de que el publico ventas compra
objetivo tenga toda la
informacién y pueda
ingresar a redes sociales.
3. Utilizar herramienta de
producto en consignacion
en las tiendas multimarca.
PLAN DE RELACIONES PUBLICAS EPIGRAMA
OBJETIVO ESTRATEGIAS TACTICA /ACTIVIDAD RESPONSABLE | PRESUPUESTO INDICADOR CONTEXTO PUBLICO OBJETIVO
L Stand con Participar activamente en .
Participacion P Google Analytics, Se pretende dar a

exhibicion de

en las ferias
productos y
locales y .
medios impresos
eventos de .
como tarjetas de
calle

presentacion

eventos locales (ferias
universitarias) y eventos de

calle, donde se puedan exhibir
los productos y dar a conocer

la marca.

Area de mercadeo

$1,200,000.00

reportes
Facebook

Temporadas

conocer la marca al
publico objetivo y
posicionar redes
sociales

8.10. Calculo del punto de equilibrio del plan de mercadeo

El punto de equilibrio es una herramienta financiera donde los ingresos son

iguales a los costos y gastos, es decir es el punto critico donde la empresa no obtiene ni

perdidas ni ganancias, donde la empresa empieza a ganar. Adicional se podra realizar

seguimiento constante sobre los costos y el margen con el que trabaja una compafiia.
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Esto permite obtener valiosa informacion para que los directivos puedan tomar
decisiones respecto a las estrategias que deberan seguir para crecer y/o mantener el

punto de equilibrio.

Se obtiene de la siguiente manera:

L costos fijos totales
Punto de equilibrio:

precio unitario-costos variables

unitarios
Punto de equilibrio Epigrama

Costos fijos $ 1,600,000
Precio unitario $ 20,000
Costos variables

unitarios $ 10,900
Punto equilibrio $ $ 3,516,483.52
Punto equilibrio ud 176

Teniendo en cuenta los datos anteriores, Epigrama necesitara para lograr su punto

de equilibrio vender mensualmente 176 uds, que equivalen a $ 3, 516,483.52.
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8.11. Requerimiento para la implementacion del plan

v Aporte al capital por parte de los socios

v’ Contratar agencia de publicidad y marketing digital con el fin de desarrollar las
tacticas propuestas

v Contratar asesor de ventas para que cubra la zona de los pueblos (suroeste

antioguefio)

v Iniciar legamente la constitucion de la empresa debido a que actualmente no se

encuentra registrada en camara de comercio
8.12. Formulacion de indicadores de gestion del plan de mercadeo
A. Meétricas marketing digital:
- Costo de Adquisicion de Clientes (CAC) = Costo Total de Ventas y Marketing
en un periodo (programas de publicidad, sueldos, comisiones, bonos) / Numero
de nuevos clientes en ese periodo.

B. Métrica alianzas con tiendas multimarca:

- Rotacion del inventario = Costo de ventas / Inventario de productos

Terminados

- Captacion de clientes = numero de clientes que visitan cada tienda

multimarca/cliente adquieren alguna renda de epigrama
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C. Meétrica Participacion en ferias locales y eventos de calle

- Retorno de inversiones eventos= total inversion/ ventas totales del evento
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CONCLUSIONES

El trabajo de investigacion permitio encontrar que la empresa es muy
desconocida en el mercado, por esta razon sus estrategias se basaron en implementar
medidas que permitan que Epigrama tenga un mayor reconocimiento y sea conocida

dentro del medio.

El marketing digital es una herramienta fundamental para el crecimiento de
todas las organizaciones, por esta razon es necesario que Epigrama aplique esta

estrategia para iniciar mayor posicionamiento de la marca.

La DOFA realizada a la empresa permitio identificar las falencias y las
fortalezas, con el fin de poder desarrollar estrategias que le permitan a la organizacion
poder aprovechar las oportunidades que se le presentan en el medio y darle mayor fuerza

a su propuesta de valor.

El andlisis situacional del mercado definidé que existen factores tanto internos
como externos que favorecen y desfavorecen notoriamente a la empresa; por esta razén
y debido a la gran cantidad de ofertantes debe tener claras las fortalezas de sus prendas

para poder competir.
Dentro del plan estratégico se pudo analizar que la fortaleza de Epigrama esta

centrada en la diversificacion de su portafolio mediante la calidad y disefio de sus

prendas.
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RECOMENDACIONES

La empresa debera constituirse legalmente ante las entidades competentes de la

ciudad para no llegar a tener ningun inconveniente de tipo legal.

Para lograr una compafiia solida la organizacion debera fortalecer todas las areas
mediante politicas, normas y disefios de su estructura organizacional; evitando asi el

manejo empirico en todos sus procesos.

Deberéa siempre tener muy presente a todos sus competidores de manera tal que

siempre este enterado de las tendencias y los gustos de sus clientes.

El buen uso y manejo de las redes sociales sera fundamental para el desarrollo
del plan de mercadeo; preferiblemente contar siempre con la asesoria de una persona
experta mitigando asi cualquier riesgo que se pueda generar por el desconocimiento de

estas herramientas.

Efectuar el Plan de mercadeo propuesto en este trabajo le permitira a Epigrama
darse a conocer en el mercado y lograr un niumero mayor de seguidores; ademas de

posibles nuevos clientes mediante el impulso que se le debe realizar a la marca.

Robustecer las alianzas con las tiendas multi marca donde Epigrama tiene sus
prendas con el fin de que estas tambiéen den a conocer las prendas de la empresa y las

caracteristicas que estas tienen.

Fortalecer las macro estrategias propuestas en el trabajo para aplicarlas

correctamente, generando asi los resultados que la empresa desea.
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Analizar las posibles lineas adicionales que puede crear la prenda; esto con el fin
de incrementar su participacion en otros sectores del mercado de la moda y satisfaciendo

igualmente a los clientes que desean ver estas extensiones de linea dentro de la marca.
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