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RESUMEN

El trabajo de investigacion esta enfocado en analizar el posicionamiento obtenido
por perfumeria Bibi’s y su relacion con la participaciéon de mercado en el Canton
Naranjal obtenida en el 2013”. Se efectu6 una investigacion plasmada en cinco
capitulos, los cuatro primeros en analisis y el quinto en una propuesta en base a los
resultados obtenidos. En el CAPITULO | se encuentra el planteamiento, origen y el
lugar de donde se origina el problema con el fin de obtener objetivos que permitan
dar solucién a la tematica planteada. EI CAPITULO II, presenta un estudio de los
antecedentes referenciales e histéricos sobre nuestra tematica planteada,
posteriormente en un CAPITULO IIl, se mencionan los tipos de investigacion:
documental, descriptiva, Correlacional, junto a las técnicas e instrumentos de
investigacion entre ellas la encuesta y entrevista que nos permiten obtener los datos
precisos. En el CAPITULO IV se reflejan los resultados obtenidos mediante la
aplicacion de la encuesta y su debida tabulacion, elaboracion de gréafico y su lectura
interpretativa. En base a los resultados obtenidos se propone un CAPITULO V que
contiene la propuesta con las actividades que permitan el correcto funcionamiento
del negocio en el Cantén Naranjal, a través de un Plan de Marketing enfocado en el
reposicionamiento  del negocio, hasta presentar las Conclusiones vy
Recomendaciones donde se plantean los resultados obtenidos y los aportes y

sugerencias a la propuesta.

Palabras claves: Plan de Marketing, Posicionamiento, Reposicionamiento,

Participacion de mercado.
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ABSTRACT

Research work is focused on analyzing the positioning obtained by perfumery Bibi's
and its relationship with the participation of market in el Naranjal Canton obtained in
2013 ". It was a research embodied in five chapters, the first four in analysis and fifth
in a proposal based on the results obtained. In chapter | is the approach, origin and
the place of where originates the problem in order to achieve goals that allow you to
provide a solution to the issue raised. Chapter Il presents a study of the reference
and historical background on our proposed theme, later on a chapter Ill, mentioned
the types of research: documentary, descriptive, Correlational, along with the
techniques and instruments of research including the survey and interview that allow
us to obtain accurate data. The results obtained by implementation of the survey and
its proper tabulation, graphic processing and interpretative reading are reflected in
chapter IV. Based on the results obtained is proposed a chapter V which contains
the proposal with the activities that ensure the proper functioning of business in el
Naranjal Canton through a Marketing Plan focused on the repositioning of the
business, to present the conclusions and recommendations arise where the results

obtained and the contributions and suggestions to the proposal.
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INTRODUCCION

En la actualidad cada dia son mas los negocios que desean mejorar la calidad de sus
productos para asi de esta manera tener un reconocimiento en nuestro mercado y
estar a la par para poder competir. EI Cantén Naranjal ha crecido en cuanto a lo que
se refiere a comercio por eso nuestro proyecto describe el “Estudio del
posicionamiento obtenido por perfumeria Bibi's y su relacidon con la participacion de

mercado en el Canton Naranjal obtenida en el 2013”.

El trabajo de Investigacion requiere de la implementacién de un Plan de Marketing
para aumentar el volumen de ventas y que la Perfumeria Bibi’s obtenga mayor
rentabilidad. El Plan de Marketing es una herramienta que consiste en el desarrollo y
la superacion del negocio, forma parte de la planeacion estratégica de una empresa y
nos sirve para recoger los objetivos y estrategias, ademas de las acciones que van a
ser necesarias para conseguir los objetivos. Su elaboracién presenta objetivos
relacionados con el analisis de competitividad del mercado y el disefio de estrategias,
cada estrategia se vera enfocada en el crecimiento de nuestro negocio, logrando un
posicionamiento caracterizado por la satisfaccion de los clientes. Nos proporciona una
vision clara del objetivo final y de lo que se quiere conseguir en el camino hacia la

meta, nos permite calcular cuanto se va a tardar en cubrir cada etapa.



CAPITULO |

1.1PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1.1 Problematizacién

El desarrollo de este trabajo de investigacion, se debe a que en la Perfumeria
Bibi’'s del Canton Naranjal no se ha realizado investigaciones de mercado que
analicen si sus productos cumplen con las caracteristicas requeridas por el
cliente, es decir ¢Qué buscan? ¢Qué piensan de Perfumeria Bibi's? ¢ Cuales
deben ser las estrategias una necesarias para fidelizar a sus clientes y captar
nuevos? Nos hemos percatado que existe una baja participacién en el mercado
de PERFUMERIA BIBI'S de este cantdn, teniendo las siguientes causas
desconocimiento de marca de productos comercializados, desconocimiento de
la organizacién al tener falencias en los programas de promocion y publicidad,

posicionamiento de la competencia.

Debido a todas estas causas se tiene una participacion de mercado que es
limitada y no genera un posicionamiento que lleve a Bibi’'s a fortalecerse dentro
del mercado y ser preferidas por sus productos y bajos precios. A continuacion
se establece la relacion de una serie de subproblemas que derivan de esta

problematica:

El packaging que se emplea es poco atractivo y esto hace que los clientes no
se sientan identificados, especialmente el grupo de clientes de género
femenino, cuyo comportamiento se deriva por la atencion y atractividad de los
envases, lo que promueve el nivel de compras, esto hace que exista una baja

motivacion para adquirir los perfumes de Bibi’s.



No existe sistema de distribucion dentro del local y esto hace que los clientes
no perciban los productos que éste ofrece, el cual no existe fidelidad de parte
de ellos, también no tiene mayor impacto debido a que los precios son
competitivos frente a la competencia y esto hace que Perfumeria Bibi's no

tenga una buena imagen en el mercado.

Los actuales consumidores tienen una muy buena percepcion sobre la calidad
del producto, sin embargo los no consumidores no la tienen ya que los precios
son inferiores a los de la competencia y esto hace que tengan una mala idea
sobre la calidad.

1.1.2 Delimitacion del Problema
Pais: Ecuador

Provincia: Guayas

Canton: Naranjal

Area: Comercial

1.1.3 Formulacion del problema

¢,De qué forma el posicionamiento obtenido por Perfumeria Bibi's ha afectado a

la participacion de mercado obtenida en el 2013?

1.1.4 Sistematizacion del Problema

¢,Como influye el packaging del producto en la motivacion de compra de los

consumidores?

¢En qué medida el sistema de distribucion de Perfumeria Bibi’'s influye en la

fidelidad de los clientes?

¢De qué forma las politicas de precio aplicadas de Perfumeria Bibi’'s han

llevado a la creacion de una imagen en el mercado?



¢En qué nivel influye la calidad del producto en el comportamiento de compra

del consumidor?

1.1.5 Determinacion del Tema

Estudio del posicionamiento obtenido por perfumeria Bibi’s y su relacién con la

participacion de mercado obtenida en el 2013 en el Cantdén Naranjal.

1.2 OBJETIVOS
1.2.1 Objetivos Generales

Evaluar el posicionamiento obtenido por Perfumeria Bibi’s y su influencia en la
participacion de mercado obtenida en el 2013, a través de un estudio que
emplee herramientas e investigacion de mercado, para contribuir con

estrategias que permitan consolidar los volimenes de ventas del negocio.

1.2.2 Objetivos Especificos

e Analizar la influencia del packaging de los productos de Perfumeria Bibi's
en la motivacién de compra de los consumidores.

e Examinar en qué medida el sistema de distribucién de Perfumeria Bibi’s
influye en la fidelidad de los clientes.

e Determinar de qué forma los politicos de precio aplicadas por Perfumeria
Bibi’s ha llevado a la creacién de una imagen en el mercado.

e Estudiar la calidad de los productos Bibi's y su influencia en el

comportamiento de compra del consumidor.

1.3 JUSTIFICACION

1.3.1. Justificacion de la investigacién

El propdsito de esta investigacion es plantear una planificacion estratégica de

comercializacion que le permita encaminar todos sus esfuerzos para tener

4



mejor participacion en el mercado y de esta manera mejorar los niveles de

ventas de Perfumeria Bibi’s en el Canton Naranjal.

Es de gran importancia realizar esta investigacion porque permite determinar el
posicionamiento de la marca y de esta manera Perfumeria Bibi's pueda tener
mejores resultados a través del desarrollo de planes de accidon buscando
nuevas oportunidades y que su propietaria tome decisiones correctas para

aumentar sus ventas frente a los competidores.

Debido a todo esto no solo se beneficiaria el propietario sino también el cliente,
a través de los planes de accién mejorando asi su participacién en el mercado,

y de esta manera obtener mayor fidelizacion de los clientes.



CAPITULO Il
MARCO REFERENCIAL

2.1 MARCO TEORICO

2.1.1 Antecedentes historicos

Naranjal Es un cantén ubicado a 91 km. De Guayaquil. Est4d asentada a 17
m.s.n.m, temperatura promedio de 25°C y precipitacion promedio anual de 960
mm. El territorio es casi plano. Se distinguen las cordilleras de Churute y Masvale

y los cerros Perequete y Mate.

Los rios que atraviesan el canton son el Tura o Boliche, con su afluente el
Culebras, que riega el norte del cantén, los rios Cafiar y el Naranjal que
atraviesan el cantdén y al sur corren los rios San Pablo, Balao Chico y Jagua en
cuyas aguas viven peces como el barbudo, vieja, bocachico y ratén, como cantén
se mantiene a partir del 7 de Noviembre de 1960, su crecimiento poblacional es
importante, lo que ha llevado a mejorar el sistema comercial y de produccion,
actualmente Naranjal es una zona agricola. Se cultiva cacao, tabaco, cafia de
azucar, arroz, café, banano y gran variedad de frutas. Es importante la existencia

de maderas industriales.

En las extensas zonas de pastizales se cria ganado vacuno y caballar. La crianza
de chanchos y de aves de corral, es un reglén econédmico muy importante del
cantén. En las montafias de Naranjal hay monos, tucanes, loros, guatusas y otros

animales.



Transporte y acceso.

Sus vias de acceso estan asfaltadas en buenas condiciones, las siguientes
cooperativas tienen este destino: Rutas Orenses, Cifa, Pullman y SAN, el viaje

dura una hora y veinte minutos desde Guayaquil.
Gastronomia.
De su comida se destacan los platos a base de cangrejo y las bebidas de cacao,

cafa, jugo y yogurt.

Turismo.

Figura 1.Estatua de indio en el Canton Naranjal

Las Aguas Termales de la Comunidad Shuar, ubicadas a 45 minutos de la
cabecera cantonal. El agua tiene una temperatura de 400C y alta concentracion
de azufre, se le atribuyen diferentes tipos de beneficios medicinales, también
existen piscina de agua fria (15-260C) utilizadas para estimular la circulacion.

(Rutas Turisticas)

Bosque Protector Cerro de Hayas, esta asentado en la cordillera Molle turo,
estribaciones occidentes al pie del recinto EI Aromo, a 4 kilometros de la
Cabecera cantonal, desde donde se emprende un recorrido de cerca de 20
minutos en carro, mas 15 minutos a pie para llegar a las primeras cascadas.

(Rutas Turisticas)


http://www.guayas.gob.ec/images/stories/cantones/naranjal/naranjal500x359.jpg

Esta conformado por el bosque humedo tropical y remanentes pre-montano, su
altura va desde los 50 hasta los 670 msnm, en el cual se encuentran cascadas
con una altura hasta los 670 msnm, en el cual se encuentran cascadas con una
altura hasta los 20 m. Centro de Rescate de Animales en Hacienda Jambeli, tiene
250 animales pertenecientes a 40 especies nativas y endémicas de la costa
ecuatoriana. Posee piscinas de tilapia, centro de crianza de cocodrilos,

plantaciones bananeras, cacaoteras y camaroneras.

Reserva Ecologicas Manglares Churute, se encuentra en la via Panamericana,
Guayaquil — Machala. A mas de ser una Reserva del habitat natural de muchos
animales como el tigrillo, el canclén, es un sitio donde se puede realizar
caminatas por los senderos, observacion de aves y pesca artesanal. Se puede
observar abundante vegetacién conformadas por manglares y arboles tipicos de
la zona. La reserva estd cruzada por un sistema asturiano. El clima es tropical,
con dos periodos definidos uno de lluvia de enero a abril y otro de sequia de mayo
a diciembre, su temperatura media es de 280C. Existe un centro de informacién a
la entrada del Sendero El Mate, el cual tiene una sala de conferencia, biblioteca y
sala de educacion ambiental. (Rutas Turisticas).

Se cuentan con almacenes importantes como NINO, Coronel, Arcos, La Ganga,
Artefacta, Marcimex, la Casa Guayaquil, dando paso a otro tipo de negocios que
se pensaban era exclusivo para grandes ciudades, este es el caso de Perfumeria
Bibi’s.

Perfumeria Bibi’s fue fundada en el afio 1996 en la ciudad de Guayaquil-Ecuador
por la familia Nogales y administrada por su propietario de una manera tradicional,
nacio al encontrar la necesidad de atender un mercado no satisfecho
implementando un sistema de ventas de esencias y perfumes mediante puntos de
venta estratégicamente ubicados en distintas zonas de la urbe, convirtiéndose a
lo largo de su trayectoria en lideres en la elaboracion artesanal de perfumes
(contratipos) de excelente calidad y variedad de tamafos, a precios asequibles,
con alta rentabilidad y con un crecimiento sostenido de alrededor de un 15% a

20% anual.



Perfumeria Bibi’s comercializa perfumes terminados, a base de esencias
originales, importa las esencias desde las casas productoras las mismas que
envian un indicativo técnico de las cantidades de cada ingrediente, se caracteriza
por ofrecer “calidad y precio bajo” y un producto igual o tan bueno que los
originales, claro que sin todo el marketing que ellos proyectan asi como tampoco
su presentacién y marca que hace incurrir a las grandes Cia. En costos y precios
altos, Cuentan con siete locales ubicados en los diferentes centros comerciales de
Guayaquil. La idea de esta compafiia es tener presencia nacional, aunque
preferirian hacer lo primero de manera regional, su producto llega a parte de la
clase media (siendo esta su segmento objetivo), representa un 35% del mercado
total, entre hombres y mujeres y por ser el segmento mayor en relacion a la baja
midiéndola frente a su poder adquisitivo, no estan interesados en la clase alta,
puesto que representan un 8% del mercado total, ademas esta clase posee un
poder adquisitivo que le permite comprar un perfume original, con marca y

envase.

Poseen un departamento de investigacion y desarrollo para descomponer vy
comprobar los contratipos contra los productos originales. No poseen licencias, ni
patentes de las marcas originales, y les preocupa de alguna manera las
implicaciones legales que en el futuro pudiesen tener a causa de su

comercializacion (Miranda Johana, 2007).

2.1.2 Antecedentes referenciales

Se han realizado varios estudios sobre el posicionamiento en el mercado de
varias empresas, a continuacion se presentan como referencias los siguientes

proyectos:

lero

Titulo: Ejecucion de un plan de Marketing para elevar el nivel de
posicionamiento en el mercado de la empresa Acfesval S.A
de la ciudad de Milagro.



Autor:

Fecha de

publicacion:
Situacion

problematica:

Objetivo de la

Investigacion:

Metodologia de

investigacion:

Conclusion:

URI:

Arriaga Jaramillo, Maria Alicia

Lopez Lara, Katherine Esther

1-Oct-2013

La empresa Acfesval S.A en estos Ultimos afios no ha
logrado tener un posicionamiento en el mercado el cual ha

tenido dificultades en sus niveles de rentabilidad.

Realizar un analisis que permita conocer la efectividad de
un plan de marketing, mediante técnicas de investigacion
para elevar el nivel de posicionamiento en el mercado de la
empresa Acfesval S.A de la ciudad de Milagro.

Se utilizé una investigacion de campo que consiste en
comprender y resolver necesidades o problemas
determinados, también estd la investigacién bibliografica-
documental.

Las condiciones de los mercados son complejas y en
permanente cambio, cambios en las necesidades de los
clientes, en la estructura y estrategias de la competencia y
en el entorno en el que operan los mercados. Ademas, la
informacion de los mercados con frecuencia es incompleta,
imprecisa 0 ambas cosas a la vez esto hace que muchas
empresas pierdan la orientacion de sus objetivos y metas
minimizando los niveles de competitividad, posicionamiento
y rentabilidad de la organizacion es por ello que surge la
necesidad de implementar un Plan de Marketing para la
empresa de asesoria Contable, Tributaria y Financiera
ACFESVAL S.A. por no poseer un adecuado nivel de
posicionamiento en el mercado el cual afecta directamente
a su rentabilidad.

http://hdl.handle.net/123456789/1683
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Esta investigacion permiti6 analizar el tipo de investigacion que se debe efectuar

sobre el nivel de posicionamiento de Perfumeria Bibi’s, analizando factores como las

estrategias de marketing para promover el interés y ventas en el mercado, lo que

genera a los negocios una participacion mas amplia.

2do
Titulo:

Autor:

Fecha de
publicacion:
Situacion

problematica:

Objetivo de

investigacion:

Metodologia de

investigacion:

Conclusion:

Estudio de mercado para mejorar el posicionamiento de la
comercializacion de las camas de madera amarilla en el

almacén madero muebles en el cantén el triunfo

Vicuiia Benites, Nercy Patricia

Garrido Santos, Jennifer Maria

9-Dec-2013

El almacén Madero Muebles lanzo un nueva linea de
productos (juegos de dormitorio de madera pino o amarilla),
sin antes realizar un estudio que permita conocer la
aceptacion del producto en el mercado del Canton El

Triunfo.

Analizar los factores que afectan en el posicionamiento de la
comercializacion de las camas de madera amarilla en el
almacén de Madero Muebles del Cantén El Triunfo mediante
el estudio de mercado.

Se aplicé una investigacion de tipo cuantitativo porque se
basa en realizar andlisis estadisticos.

En la actualidad las empresas al tratar de posicionarse en
nuevos mercados cometen diversos errores, por no realizar
un correcto estudio de mercado, que le permita dar a

conocer su producto y a la empresa misma de una manera
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eficiente. La falta de capacitacion de los obreros ebanistas
ha ocasionado que los disefios de las camas que
comercializan no tengan una debida aceptacion en el

mercado del Cantén El Triunfo.

URI: http://hdl.handle.net/123456789/1906

Esta investigacion permitio analizar el tipo de investigacion que se debe efectuar
sobre el nivel de posicionamiento de Perfumeria Bibi’s, tomando en cuenta los
gustos y preferencia de los clientes, considerando un factor importante el cual es

un plan de marketing mix.

2.1.3 Fundamentacion
Los inicios de la perfumeria se remontan a la Edad de Piedra, cuando los
hombres incineraban maderas aromaticas para complacer con humo (per fumum)

a sus divinidades. De ahi el origen de la palabra.

No obstante, la fabricaciébn de perfumes para uso humano comenz6 con los
egipcios, quienes fueron los primeros perfumistas artesanales de que se tiene

noticia y que lograron extraer aromas naturales de los més variados tipos.

Para que se tenga una idea de cuanto avanzaron en ese sentido alcanza con
mencionar que cuando se abrid la tumba del faradn Tutankamon se hallaron més
de tres mil potes con fragancias que aun conservan su olor, a pesar de haber
permanecido enterrados por mas de 30 siglos. Por aquellos tiempos las egipcias
colgaban de sus cuellos pequefios recipientes de barro con sustancias aromaticas
y llegaron a creer que el buen olor no sélo seducia a los hombres, sino que
ahuyentaba las enfermedades. Con el tiempo, la perfumeria sufri6 muchas
transformaciones, hasta llegar a la produccion industrial y a la categoria de

articulo de lujo con la que hoy se la conoce.

Uno de los descubrimientos claves para llegar a esto fue el hallazgo arabe del
alcohol, toda la plenitud de sus cualidades aromaticas, dando asi origen a

perfumes mucho mas finos.
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Los primeros perfumes famosos

El primer perfume famoso elaborado con alcohol fue una crema llamada Agua de
la reina de Hungria, que debe su nombre por ser el predilecto de la princesa

hangara Isabel, a principios del siglo XIII.

Los griegos, que consideraban el perfume corno un don de Venus, usaban un
aroma diferente para cada parte del cuerpo: menta para los brazos, mejorana
para los cabellos, aceite de palma para el pecho, tomillo para las rodillas y aceite

de orégano para las piernas y los pies, entre otros.

El primer perfume elaborado con fines comerciales data del siglo XIV, y se
conoci6 en aquel entonces como Agua de Reina o Agua admirable, nombres que
le dio su creador, el quimico y comerciante italiano Juan Maria Farina, quien en
1709 se establecio en Colonia, una ciudad del imperio Prusiano. Afios después de
su famosa invencion, se supo que Farina obtuvo la féormula de un monje que

habia vivido muchos afios en Oriente.

Precisamente, de todas las fragancias existentes en la actualidad, la mas antigua
es el "Agua de Colonia 4711", creada en 1796 y considerada a su vez el primer
perfume unisex del mundo. Entre los famosos de la historia que lo usaron figura

Napoledn | y su amada Josefina de Beauharnais.

Segun el novelista Alejandro Dumas (hijo), por esa época todo el mundo se
bafiaba en perfumes excepto, los fildsofos, que preferian diferenciarse por su mal

olor, aunque muchos de ellos sucumbieron también en la tentacion de usarlos.

El perfume como tal como se conoce en la actualidad se divide en extractos -el
gue mas perdura en la piel - mientras que el agua de tocador es una version mas
suave. La colonia es de olor mas delicado y muy refrescante. Los perfumes con
aromas de flores tienen ingredientes basicos como el jazmin y la rosa, aunque se
produce también con gardenias, violetas, narcisos y lilas. Los hay elaborados con

fragancias criticas como el limén y la naranja, tanto de sus flores como de sus
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propios frutos. Los aromas orientales son los més sensuales y estdn compuestos
por el patchouli y el almizcle. Tienen un perfecto equilibrio entre las flores y las

especias, e imparten un aire mistico.

Hay quienes afirman que saber perfumarse es todo un arte y aconsejan echarlo
en aquellas zonas del cuerpo donde los latidos son mas intensos, como por
ejemplo, las mufecas, los tobillos, las sienes, los I6bulos de las orejas y el busto,

ya que el calor del cuerpo activa su fragancia y la hace mas duradera. (Diez)

Historia del perfume.

En las antiguas civilizaciones, desde Egipto hasta Grecia, los "perfumes” no
existian como tales. Flores, plantas aromaticas y resinas eran ante todo materias
primas que se dedicaban al culto de los Dioses. Poco a poco, el uso de
substancias odoriferas se intensificO y los soportes conocieron una rapida
evolucion: fumigaciones, aceites, ungtentos, licores fermentados. Ricos y pobres
las utilizaban con deseo de acercarse a lo divino: el perfume exalta la belleza y el
poder de los Dioses.

En la Edad media, los Cruzados traen de Oriente materias primas y técnicas de
perfumeria. Después de los chinos y de los arabes, los alquimistas de Europa
descubren el alcohol etilico y la destilacion. Después de los viajes de Marco Polo,

el comercio de las especias se intensifica poco a poco.

Existe una creencia en las virtudes curativas y desinfectantes de los buenos
olores, hasta en las epidemias: los ricos llevan bolas de perfume llenas de
almizcle, de d&mbar o de resinas aromaticas. El uso del perfume acompafa el
nacimiento de cierto arte de vivir. Los poetas alababan con lirismo la feminidad. A
pesar de las amonestaciones de la Iglesia, los galanes y sus bellas saborean los

placeres sexuales en la sensualidad de bafios perfumados. (Ramirez)
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El mercado

El mercado es el lugar de encuentro entre los compradores y vendedores, donde

adquieren los productos que necesitan.

La participacion de mercado es definida como la proporcion (o porcentaje) de
productos o servicios especificos vendidos por un negocio dentro de una region
dada que puede ser wuna sola comunidad o el mundo entero.

(ehowenespanol.com)

La participacién en el mercado afecta en gran parte la economia de los negocios
debido a que si no tenemos participacién no existira un porcentaje de rentabilidad

dentro de la empresa.

Posicionamiento y la Motivacién de compra

Llamamos posicionamiento a la imagen que ocupa nuestra marca, producto,
servicio o empresa en la mente del consumidor. Este posicionamiento se
construye a partir de la percepcion que tiene el consumidor de nuestra marca de

forma individual y respecto a la competencia. (marketing&consumo) .

Estrategias para lograr el posicionamiento

1) Posicionar el producto de manera que tenga las caracteristicas mas
deseadas por el target.

2) Adelantarse al consumidor y desarrollar estrategias que permitan influir o
formar la posicion de un producto concreto, en su mente.

3) Para posicionarse en la mente del consumidor es necesario saber como lo
esta nuestra competencia.

4) Una vez que la empresa ha decidido la estrategia de posicionamiento, tiene
que desarrollar las diversas estrategias de Marketing.

(Estoesmarketing.com)
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Motivacion de Compras

La motivacion de compra es un estado interno que impulsa a las personas a
identificar y comprar productos o servicios que satisfagan sus necesidades o
deseos conscientes e inconscientes. La satisfaccion de dichas necesidades
puede motivarlos a repetir una compra 0 a buscar otros bienes y servicios para

cubran mejor aquellas necesidades. (ehowenespanol.com)

El posicionamiento es el lugar que ocupa un producto o servicio en la mente del
consumidor, la participaciéon del mercado es el peso que tiene una marca en el

mercado

Fidelidad de clientes

Consiste en lograr que un cliente (un consumidor que ya ha adquirido nuestro
producto o servicio) se convierta en un cliente fiel a nuestro producto, servicio o
marca; es decir, se convierta en un cliente asiduo o frecuente. La fidelizacion de
clientes no solo nos permite lograr que el cliente vuelva a comprarnos o a
visitarnos, sino que también nos permite lograr que recomiende nuestro producto

0 servicio a otros consumidores. (Crecenegocios.com)

Estrategias de Packaging

Definimos al Packaging como una herramienta primordial de los productos para
su venta directa, este nos informa sobre cada una de las caracteristicas de su uso

es decir, el almacenaje, conservacion.

Tiene gran importancia porque se considera uno de los elementos principales
para colocar en un nivel u otro un producto, a través de la imagen y calidad que

se transmite de él. (Fonostra.com)

Influye en gran parte en la compra y el posicionamiento porque mediante el

packaging los clientes pueden observar la imagen y la calidad de los productos.
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Los precios y la distribucién

El precio es la cantidad o valor econdmico que voy a pagar por un producto, es
decir con esto se busca rentabilidad para la empresa, cuando nos referimos al

precio también hablamos de descuentos, promociones.

El precio es importante porque tiene un alcance sobre las ventas.

La Distribucion es el proceso que consiste en hacer llegar fisicamente el producto
al consumidor. Para que la distribucién sea exitosa, el producto debe estar a
disposicion del potencial comprador en el momento y en el lugar indicado.

Tipos de canales convencionales

Entre estos tipos tenemos:

Distribucion Directa.- Es decir que consta solo del productor y consumidor final.

Distribucion Indirecta.- Intervienen el productor, cliente final y por lo menos un

nivel de intermediarios.

Distribucion Multiple.- Se combinan la distribucién directa con indirecta.
Sistema convencional de marketing vertical
Esta disefiado para mejorar la eficiencia de operacion y la eficacia de Marketing.
» Sistema de Marketing Vertical Corporativo.
» Sistema de Marketing Vertical Contractual.

» Sistema de Marketing Vertical Administrativo.

La Calidad

El significado de esta palabra puede adquirir maltiples interpretaciones, ya que
todo dependera del nivel de satisfaccion o conformidad del cliente. Sin embargo,
la calidad es el resultado de un esfuerzo arduo, se trabaja de forma eficaz para
poder satisfacer el deseo del consumidor. Dependiendo de la forma en que un

producto o servicio sea aceptado o rechazado por los clientes, podremos decir si
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éste es bueno o malo. Muchas veces el nivel de calidad se mide de acuerdo a la
reaccion y preferencias del cliente. Desde el mismo momento en que éste llega al
establecimiento comercial, sabe exactamente qué va a comprar y donde ubicarlo,

va directo al lugar donde se encuentra el producto de su preferencia.

En ocasiones, no encontrard lo que esta buscando, y por tanto se decidir4 por
otro producto de mayor o menor precio, sin embargo, cuando su nivel de
preferencia se afinca en una determinada marca, el cliente prefiere seguir
buscando en otros establecimientos en vez de resolverse con un producto

sustitutivo.

Cuando esto ocurre, es muy posible que la calidad de ese producto sea alta, ya
que esta logrando que el consumidor no lo reemplace por otro. La calidad aporta
nivel al cliente, pero no siempre el bolsillo del consumidor estd preparado a
invertir en ella. Sin embargo, cuando el individuo esta pagando por un servicio,
muchas veces la calidad de éste dependera de la atencion al cliente y de las

minimas incomodidades que éste pueda darle.

En algunas ocasiones, incurrimos en el error de pensar que un producto o servicio
es de calidad porque lo escuchamos o leemos a toda en hora en la radio, prensa
y televisiébn. Hay que estar mosca con las campafias engafiosas, y no dejarnos
persuadir por una marca, simplemente porque esta de moda o es la mas sonada.
El cliente sera quien finalmente decidira qué es lo que mejor le conviene.

(www.degerencia.com)

El comportamiento de compra del consumidor

Se define como las actividades del individuo orientadas a la adquisicién y uso de
bienes y/o servicios, incluyendo los procesos de decision que preceden y
determinan esas actividades. Acciones que el consumidor lleva a cabo en la
busqueda, compra, uso y evaluacion de productos que espera serviran para

satisfacer sus necesidades. (Liderazgo y mercadeo.)

18



También se define como el comprador final o el que compra para consumir. Se

deduce que un comprador es un consumidor cuando compra para consumir.

Esta definicion puede tener significado tan soOlo si generalmente se esta de
acuerdo en que el consumo significa el acto de comprar realizado sin intencion de
revender lo comprado, en virtud de esta definicidn, los intermediarios, fabricantes
y muchos otros son excluidos de entre los consumidores. Sin embargo, cuando
este fabricante o intermediario compra, por ejemplo, bienes de equipo, sigue
siendo un consumidor, ya que su compra se hace generalmente sin propdsito

alguno de reventa. (Liderazgo y mercadeo.)

La definicion de consumidor en marketing depende en parte de su conducta, esto
es, de la naturaleza de sus procesos de toma de decisién. En la actualidad la
conducta se considera como un conjunto de actividades elementales, tanto
mentales como fisicas, como puede ser la preparacion de una lista de compras,
basqueda de informacion, discusion sobre la distribucion del presupuesto familiar,
etc. que de alguna forma se influyen entre si e inducen el acto de compra, a la

eleccién de un producto o marca, o de un servicio.

Incluye el estudio de por qué, el donde, con qué frecuencia y en qué condiciones
consumimos los diferentes bienes o servicios. La finalidad de esta &rea es
comprender, explicar y predecir las acciones humanas relacionadas con el

consumo. (Liderazgo y mercadeo.)

2.2. MARCO CONCEPTUAL

Acepciones.-Sentido en que se puede tomar una palabra o expresion y que, una vez

aceptado y reconocido por el uso, se expresa en los diccionarios a través de la

definicién (The free dictionary)

Expandir.-Hacer que algo ocupe mas espacio (The free dictionary)

Inmerso.-Que esta sumergido en un liquido. Se aplica a la persona que tiene la

atencion puesta intensamente en un pensamiento o en una accion, con descuido de

cualquier otra cosa (The free dictionary)
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Marketing.-Conjunto de principios y técnicas que buscan la manera de vender mejor
un producto o un servicio mercadotecnia, es en un proceso de trabajar con los
mercados a efecto de propiciar intercambios cuyo propdsito es satisfacer las
necesidades y los anhelos de los humanos, el marketing debe combinar varios
elementos planeacién del producto, distribucion, estrategia promocional y fijacion de

precios que permita a las empresas ser competidoras

Patentes.-Que se percibe con claridad o sin necesidad de razonamientos o
explicaciones. Documento oficial en el que se reconoce la propiedad sobre un invento
y que permite la exclusividad en su fabricacion y venta durante un tiempo determinado

(The free dictionary)

Encuesta.- Es una técnica que nos permite reunir datos obtenidos por consultas o

mediante un cuestionario a varias personas.

Entrevista.-Técnica que nos permite tratar un asunto entre dos o mas personas.

2.3. HIPOTESISY VARIABLES
2.3.1. Hipotesis General

El posicionamiento obtenido por Perfumeria Bibi's influye en la participacion de

mercado, especialmente la obtenida en el 2013.
2.3.2. Hipotesis Particulares
e El packaging de los productos de Perfumeria Bibi’s influye en la motivacion

de compra de los consumidores.

e El sistema de distribucion de Perfumeria Bibi’'s influye en la fidelidad de los

clientes.

e Las politicas de precio aplicadas por Perfumeria Bibi's ha llevado a la

creacion de una imagen de producto comudn en el mercado.
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e La calidad de los productos de Perfumeria Bibi’'s influye en el

comportamiento de compra del consumidor.

2.3.3. Declaracion de Variables

Cuadro 1. Declaracion de variables Independientes y dependientes

VARIABLES INDEPENDIENTE | VARIABLES DEPENDIENTES

Posicionamiento Participacion de mercado

Packaging Motivacién de compra

Sistema de distribucion Fidelidad de clientes

Politicas de precios Imagen de producto comun

Calidad Comportamiento de compra  del
consumidor

Elaborado por: Geanella Machuca, Isabel Vera
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2.3.4. Operacionalizaciéon de Variables

Cuadro 2. Operacionalizacion de variables

Variables L . P
. Definiciéon Indicadores Técnicas
Independientes
L. Numero de clientes que se
L . Lugar que en la percepcion mental de un| . . .
Posicionamiento . . R sienten identificados con los |Encuesta
cliente o consumidor tiene una marca
productos.
Numero de modelos de
Recipiente que contiene productos de envases que posee la
. manera temporal para agrupar unidades fi
Packaging d d P P dg P perfu.merla. Encuesta
e un producto pensando en su Cantidad de envases que
transporte, almacenaje presentan disefios
novedosos.
Es el proceso que consiste en hacer
llegar fisicamente el producto  al
Sistema de consumidor. Para que la distribucion sea|Numero de canales de
A s . S S Encuesta
distribucién exitosa, el producto debe estar aldistribucion
disposicion del potencial comprador en el
momento y en el lugar indicado.
El precio es una variable del marketing Numero de estrategias de
Politicas de gue viene a sintetizar, en gran numero de (precios aplicadas. Informe
precio casos, la politica comercial de la Numero de politicas de
empresa. precios.
Es una herramienta basica para una NUumero de politicas de
. ropiedad inherente de cualquier cosa que |calidad disefiadas.
Calidad prop ) a a Encuesta
permite que esta sea comparada con Namero de politicas de
cualquier otra de su misma especie. calidad aplicadas.
Variables Definicié Indicad T .
Dependientes efinicion ndicadores ecnicas
Es el porcentaje que tenemos del Porcentaje de participacion Encuesta
o . mercado (expresado en unidades del
Participacion de ) . (exp de mercado
mismo tipo o en wlumen de ventas
mercado . .
explicado en valores monetarios) de un . )
. e Nivel de wvolumen de ventas. Entrevista
producto o senvicio especifico
La motivacién en las personas es lo que
Motivacién de genera unos estimulos para querer Numero de clientes que se Encuesta
compra satisfacer los deseos y las necesidades [sienten motivados a comprar
personales adquiridas
La fidelizacién no es consecuencia Unica
de la atraccion emocional que los clientes [Numero de clientes fieles.
. . sienten por un producto o por una
Fidelidad de _p P p
: determinada marca, también es Encuesta
clientes . . . .
consecuencia directa de los costos NUmero de clientes
asociados que suponen el cambiar a la satisfechos.
competencia.
Numero de clientes
A Encuesta
satisfechos.
Imagen de Envase de un producto el cual genera ~ -
, . Numero de clientes que
producto comun [imagen - )
adquieren el producto por la [Entrevista
imagen que ellos promueven.
Se refiere a la forma en la que se
Comportamiento [reacciona ante diferentes situaciones. Las |NUmero de clientes que
de compra del reacciones pueden ser ante un ataque, compran perfumes motivados | Encuesta
consumidor una pregunta, una decisién o una por el envase o packaging.
situacion.

Elaborado por: Geanella Machuca, Isabel Vera
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CAPITULO llI
MARCO METODOLOGICO

3.1 TIPO Y DISENO DE LA INVESTIGACION

En el presente trabajo corresponde al tipo de Investigacion Documental la cual analizo
informacion escrita en libros revista e internet. Descriptiva con el fin de establecer la
estructura o comportamientos de las variables de manera clara y precisa.
Correlacional para determinar el grado de relacion existente entre las variables

manifestadas en las hipétesis.

Explicativa dio a conocer el comportamiento de las posibles causas de la problematica

existente.

Investigacion Documental.-Es una investigacion que se realiza en forma ordenada y
con objetivos precisos, con la finalidad de ser base para la construccién de

conocimientos. (investigacion-documental.wikispaces.com)

Esta investigacion se utiliz6 para recabar informacion de libros y documentos de

sitios web, el cual nos brindé una base para adquirir mayor conocimiento.

Investigacion Descriptiva.-Abarca la descripcidn, registra, analisis e interpretacion
de la naturaleza actual y la compresion de procesos y fenbmenos de la realidad
estudiada (trabaja sobre realidades de hecho, su caracteristica fundamental es

presentar una interpretacion correcta). (investigacion-documental.wikispaces.com)
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Esta investigacion se utilizé para tener un conocimiento claro de cada uno de las

variables que se detallan anteriormente.

Investigacion Correlacional.-Tiene como objetivo medir el grado de relacién que
existe entre dos o mas conceptos o variables, en un contexto en particular. En
ocasiones solo se realza la relacién entre dos variables, pero frecuentemente se

ubican en el estudio relaciones entre tres variables. (ecured.cu)

Esta investigacion se utilizé para determinar la relacion entre las variables con cada

una de las hipotesis.

Disefio de la investigacion
El disefio de la investigacion que se desarrollo es de tipo cuantitativo debido a que las
variables tienen caracteristicas o cualidades que van a ser estudiada y medidas

durante el proceso investigativo.

Disefio cuantitativo.-El disefio cuantitativo es una forma de aproximacion sistematica
al estudio de la realidad. Se apoya en categorias numéricas y permite realizar el
andlisis de los fendbmenos a través de diferentes formas estadisticas.

(aprendeenlinea.udea.edu.co)

Este disefio sirvié para determinar un numero aproximado de las encuestas a aplicar.

Disefio Cualitativo.- La investigacion cualitativa trata de identificar la naturaleza
profunda de las realidades, su sistema de relaciones, su estructura dinamica,
determina la fuerza de asociacion o correlacién entre variables, la generalizacion y
objetivacién de los resultados a través de una muestra para hacer inferencia a una
poblacién de la cual toda muestra procede. Tras el estudio de la asociacion o
correlacion pretende, a su vez, hacer inferencia causal que explique por qué las cosas

suceden o no de una forma determinada. (Fisterra)
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3.2.

LA POBLACION Y LA MUESTRA
3.2.1. Caracteristicas de la Poblacion
La investigacion se dirigio a la poblacion del Cantén Naranjal. La poblacion en
base a la cual se va a realizar la investigacion tiene como caracteristicas un nivel
econdémico medio y alto, sus edades oscilan entre 15 — 65 afios.
3.2.2. Delimitacion de la poblacion
La poblacién se delimit6 considerando aspectos como: edad, en este caso un
rango de 15 a 65 afios; por lo tanto el universo de estudio asciende a 42036
personas que habitan en el Canton Naranjal (Instituto Nacional de Estadistcas
Censos, INEC, 2010)
3.2.3. Tipo de muestra
El tipo de muestra que se aplicé en la investigacion fue del tipo no probabilistica.
3.2.4. Tamafo de la muestra
A continuacion se aplicara la siguiente formula finita
Donde:
N= Tamafio de la muestra

Z= Nivel de confianza; para el 95%, Z=1.96

P= Posibilidad de ocurrencia de un evento, en caso de no existir investigaciones

previas o estudios piloto, se utiliza p= 0.5

Q= Posibilidad de no ocurrencia de un evento, q=1-p; para el valor de p asignado

anteriormente, g=0.5
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E= Error de la estimacion, por lo general se considera el 5% en ese caso E= 0,05.

El proceso de seleccion se dara a las personas de ambos sexos entre la edades
de 15 a 65 afios.

Npq

ME2+pq
ZZ

n =

42.036(0,5)(0,5)

~ (42.036-D 2+(0.5)(0,5)
(196)? (0,05)

n = 382,26

n = 382 personas a encuesta

3.2.5. Proceso de Seleccion

La seleccion de la muestra se bas6 en la poblacion de las edades de 15 a 65
afios, que tengan ingresos econdémicos medios y altos. Las personas se
seleccionaron por lo tanto, en base a las variables de edad que se establece en el

estudio.

3.3. METODOS Y TECNICAS

3.3.1. Métodos tedricos

Método Inductivo.- Es aquel método cientifico que obtiene conclusiones
generales a partir de premisas particulares. Se trata del método cientifico mas
usual, en el que pueden distinguirse cuatro pasos esenciales: la observacion de
los hechos para su registro; la clasificacion y el estudio de estos hechos; la
derivacion inductiva que parte de los hechos y permite llegar a una

generalizacion; y la contrastacion. (Definicion.DE)
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Método Deductivo. Es un método cientifico que considera que la conclusién se
halla implicita dentro las premisas. Esto quiere decir que las conclusiones son una
consecuencia necesaria de las premisas: cuando las premisas resultan
verdaderas y el razonamiento deductivo tiene validez, no hay forma de que la

conclusién no sea verdadera. (Definicion.DE)

Los métodos tedricos que se utilizaron en esta investigacion fueron inductivos,
deductivos, y mediante esto se llegdé a determinar el comportamiento de los
gustos y preferencias del consumidor de los cuales se descompone las premisas

generales.

3.3.2. Método Empirico

En la presente investigacion se utilizé el método empirico como la encuesta para

medir el grado de aceptacion que obtuvo la perfumeria Bibi’s en la poblacion.
3.3.3. Técnicas e instrumentos de investigacion
Las siguientes técnicas de investigacion que se aplicaron fueron encuesta para lo
cual se disefid un cuestionario con minimo de diez preguntas y entrevista con
siete preguntas las mismas que se usaron para comprobar las hipotesis.

3.4. EL TRATAMIENTO ESTADISTICO DE LA INFORMACION

El instrumento que se utilizd para realizar el proceso estadistico de la informacién fue

el programa EXCEL el cual permitié tabular la informacion obtenida por medio de

encuestas, ademas se realizaron gréficos que expliquen los resultados.
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CAPITULO IV
ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

4.1. ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

La investigacion desarrollada fue dirigida a los: Habitantes del Cantén Naranjal, cuyo
propésito es conocer el grado de inclinacion que tienen por los productos que se
comercializan en Perfumeria Bibi's y determinar el nivel de posicionamiento de la

empresa como un elemento que lleva a mantener participacion en el mercado.

Para recabar informacion valida, aplicamos técnicas de investigacidon con sus

respectivos instrumentos, la encuesta y la entrevista.

ENCUESTA APLICADA A LOS HABITANTES DEL CANTON NARANJAL PARA
CONOCER EL GRADO DE INCLINACION QUE TIENEN POR LOS PRODUCTOS
QUE SE COMERCIALIZAN EN PERFUMERIA BIBI'S Y ASi DETERMINAR EL

NIVEL DE POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA.

A continuacion se presentan los resultados:
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1. ¢Hacomprado productos en Perfumeria Bibi’'s?

Cuadro No.1

Compra de productos en perfumeria Bibi’s

ALTERNATIVA RESPUESTA | PORCENTAJE
Siempre 199 52%
Algunas veces 90 24%
De vez en cuando 60 16%
Nunca 33 8%
TOTAL 382 100%

Fuente: Encuesta a los habitantes del Cantén Naranijal

Elaborado por: Geanella Machuca, Isabel Vera
Gréfico No. 1

Compra de productos en perfumeria Bibi’s

M Siempre
m Algunas veces
De vez en cuando

B Nunca

Fuente: Encuesta a los habitantes del Canton Naranjal

Elaborado por: Geanella Machuca, Isabel Vera

Lectura Interpretativa-Analisis

En la encuesta realizada a los habitantes del Canton Naranjal podemos observar que
un 52% respondié que siempre adquieren productos de Perfumeria Bibi’s, mientras
que un 24% indicaron que algunas veces porque no siempre cumplen sus
expectativas, en cambio el 16% de vez en cuando y un 8% respondieron que nunca

han adquirido estos productos.
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2. Para usted, Perfumeria Bibi’s es una excelente opcion para adquirir

perfumes
Cuadro No.2
Excelente opcion para adquirir perfumes
ALTERNATIVA RESPUESTA | PORCENTAJE
Muy de acuerdo 130 34%
De acuerdo 90 24%
Indeciso 50 13%
En desacuerdo 70 18%
Muy en desacuerdo 42 11%
TOTAL 382 100%

Fuente: Encuesta a los habitantes del Canton Naranjal

Elaborado por: Geanella Machuca, Isabel Vera
Grafico No.2

Excelente opcion para adquirir perfumes

= Muy de acuerdo
m De acuerdo
Indeciso

m En desacuerdo

Fuente: Encuesta a los habitantes del Canton Naranjal

Elaborado por: Geanella Machuca, Isabel Vera.

Lectura Interpretativa-Analisis

Segun los datos obtenidos el 34% de la poblacién encuestada opinan que estan muy
de acuerdo en que Perfumeria Bibi’s es una excelente opcion para adquirir un
perfume. Un 24% estdn de acuerdo, mientras que el 13%, 18% y 11% que se

encuentran indecisos, en desacuerdo y muy en desacuerdo.

30



3. Cuando usted compra perfumes le interesa el envase es decir, considera
gue el perfume que posee un envase atractivo es un producto de calidad

y exquisito aroma?

Cuadro No.3

Productos de calidad y exquisito aroma

ALTERNATIVA RESPUESTA | PORCENTAJE

Muy de acuerdo 240 63%
De acuerdo 120 31%
Indeciso 10 3%
En desacuerdo 12 3%
Muy en desacuerdo 0 0%
TOTAL 382 100%

Fuente: Encuesta a los habitantes del Canton Naranjal

Elaborado por: Geanella Machuca, Isabel Vera
Grafico No.3

Productos de calidad y exquisito aroma

3% 3% 0%

B Muy de acuerdo

M De acuerdo
Indeciso

B En desacuerdo

= Muy en desacuerdo

Fuente: Encuesta a los habitantes del Canton Naranjal

Elaborado por: Geanella Machuca, Isabel Vera
Lectura Interpretativa-Analisis
El 63% de los encuestados respondieron que estan muy de acuerdo en que el
perfume que posee un envase atractivo es un producto de calidad y exquisito aroma,
asi también el 31% estan de acuerdo en que el envase es un factor muy importante a
la hora de elegir un producto y el 3% estuvieron indecisos, mientras que un 3%

estuvieron en desacuerdo.
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4. Si usted ha comprado u observado los productos de

poseen envases que motivan a la compra?

Cuadro No .4

Los envases motivan a la compra

ALTERNATIVA RESPUESTA | PORCENTAJE
Siempre 42 11%
A veces 100 26%
Algunas veces 220 58%
De vez en cuando 20 5%
TOTAL 382 100%

Bibi’'s, ¢estos

Fuente: Encuesta a los habitantes del Cantén Naranjal

Elaborado por: Geanella Machuca, Isabel Vera.

Gréafico No.4

Los envases motivan ala compra

58%

5%

M Siempre
A veces
Algunas veces

M De vez en cuando

Lectura Interpretativa-Analisis

Fuente: Encuesta a los habitantes del Canton Naranjal

Elaborado por: Geanella Machuca, Isabel Vera

El 11% de las personas encuestadas manifestaron que la imagen del envase influye

en muchas ocasiones en la compra de sus perfumes, asi mismo el 26%, 58% y 5%

dicen que a veces, algunas veces y de vez en cuando. Esto nos dice que la imagen

del envase es un factor fundamental para los consumidores al momento de elegir un

perfume.
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5. ¢Considera usted que la ubicacion de Perfumeria Bibi’'s es la mas

adecuada?
Cuadro No.5
Ubicacién de la perfumeria es adecuada
ALTERNATIVA RESPUESTA | PORCENTAJE
Muy de acuerdo 200 52%
De acuerdo 120 31%
Indeciso 40 10%
En desacuerdo 15 4%
Muy en desacuerdo 7 2%
TOTAL 382 100%

Fuente: Encuesta a los habitantes del Cantén Naranjal

Elaborado por: Geanella Machuca, Isabel Vera.

Grafico No.5

Ubicacion de la perfumeria es adecuada

4% 2%

11% B Muy de acuerdo

M De acuerdo
Indeciso

M En desacuerdo

= Muy en desacuerdo

Fuente: Encuesta a los habitantes del Canton Naranjal

Elaborado por: Geanella Machuca, Isabel Vera

Lectura Interpretativa-Analisis

De las personas encuestadas el 52% estan muy de acuerdo en que la ubicacion de la
Perfumeria es la mas adecuada, el 31% considera que estan de acuerdo, asi también
podemos observar que el 11% de la poblacion estan indecisos, mientras que el 4%
esta en desacuerdo y el 2% estan en total desacuerdo.
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Como podemos observar la mayor parte de la poblacion considera que Perfumeria
Bibi’'s esta ubicada en un lugar propicio para las ventas, puesto que presenta

productos innovadores que cumplen con las expectativas del cliente.

6. ¢Cuando usted efectua compras, la ubicacion del sitio donde efectuara

las adquisiciones es importante?

Cuadro No.6

El sitio donde efectia las compras es importante

ALTERNATIVA RESPUESTA | PORCENTAJE
Siempre 190 50%
A veces 120 31%
Algunas veces 40 10%
De vez en cuando 32 8%
TOTAL 382 100%

Fuente: Encuesta a los habitantes del Canton Naranjal
Elaborado por: Geanella Machuca, Isabel Vera.

Grafico No.6

El sitio donde efectla las compras es importante

M Siempre
H A veces
= Algunas veces

M De vez en cuando

Fuente: Encuesta a los habitantes del Canton Naranjal

Elaborado por: Geanella Machuca, Isabel Vera
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Lectura Interpretativa-Analisis

En la encuesta realizada podemos observar que el 50% respondié que siempre es
importante la ubicacion del sitio donde realiza las compras, mientras que un 31%
indicaron que a veces, en cambio el 11% y 8% respondieron algunas veces y de vez

en cuando.

7. Para usted los precios de Bibi’s en comparacion a los productos de la

competencia son.

Cuadro No.7

Precios en comparacion a los de la competencia

ALTERNATIVA RESPUESTA | PORCENTAJE
Muy altos 40 10%
Altos 100 26%
Bajos 200 52%
Muy bajos 42 11%
TOTAL 382 100%

Fuente: Encuesta a los habitantes del Canton Naranjal
Elaborado por: Geanella Machuca, Isabel Vera

Grafico No.7

Precios en comparacion a los de la competencia

B Muy altos
M Altos
Bajos

B Muy bajos

Fuente: Encuesta a los habitantes del Canton Naranjal

Elaborado por: Geanella Machuca, Isabel Vera
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Lectura Interpretativa-Analisis

En cuanto a los precios en comparacion con los de la competencia el 10% de las
personas encuestadas respondié que son muy altos, mientras que un 26% considera
que son altos, y un 52% de nuestro segmento de mercado consideran que
Perfumeria Bibi’'s es una de las empresas que ofrecen productos a precios

convenientes.

8. Los precios de los perfumes de Bibi's lleva a que los clientes los

consideren:

Cuadro No.8
Consideracion de los clientes hacia los perfumes de Bibi’s
ALTERNATIVA RESPUESTA | PORCENTAJE

Perfumes muy diferenciadores y 200 52%
generadores de imagen

Perfumes diferenciadores y generadores de 120 31%
imagen
Perfumes poco diferenciadores y 50 13%

generadores de imagen

Perfumes muy poco diferenciadores y 12 3%
generadores de imagen
TOTAL 382 100%

Fuente: Encuesta a los habitantes del Cantén Naranjal

Elaborado por: Geanella Machuca, Isabel Vera.
Grafico No.8

Consideracion de los clientes hacia los perfumes de Bibi’s

3%
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generadores de imagen

13%
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diferencidores y
generadores de imagen

Fuente: Encuesta a los habitantes del Canton Naranjal

Elaborado por: Geanella Machuca, Isabel Vera
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Lectura Interpretativa-Analisis

Como se puede observar el 52% de los encuestados respondieron que los precios de
Perfumeria Bibi’s hacen que ellos los consideren perfumes muy diferenciadores y
generadores de imagen, el 32% opina que solo son diferenciadores y generadores de
imagen, mientras que el 13% y 3% respondi6 que son poco y muy poco
diferenciadores de imagen.

9. ¢Parausted la calidad de un perfume esta relacionada con el precio?

Cuadro No.9
La calidad esta relacionada con el precio
ALTERNATIVA RESPUESTA | PORCENTAJE
Muy de acuerdo 189 49%
De acuerdo 134 35%
Indeciso 37 10%
En desacuerdo 12 3%
Muy en desacuerdo 10 3%
TOTAL 382 100%

Fuente: Encuesta a los habitantes del Cantén Naranjal

Elaborado por: Geanella Machuca, Isabel Vera
Grafico No.9

La calidad esta relacionada con el precio
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Fuente: Encuesta a los habitantes del Cantén Naranjal

Elaborado por: Geanella Machuca, Isabel Vera
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Lectura Interpretativa-Analisis

De las 382 personas encuestadas el 49% respondié que estdn muy de acuerdo en
que la calidad de un perfume esta relacionada con el precio, un 35% estan de

acuerdo y un 3%, 3% y 10% estan indecisos, en desacuerdo y muy en desacuerdo.

10.Usted compra perfumes considerando como elemento fundamental:

Cuadro No.10
Compra de perfumes considerando como elemento fundamental
ALTERNATIVA RESPUESTA | PORCENTAJE

El precio 162 42%
La calidad 220 58%
TOTAL 382 100%

Fuente: Encuesta a los habitantes del Canton Naranjal

Elaborado por: Geanella Machuca, Isabel Vera
Grafico No.10

Compra de perfumes considerando como elemento fundamental

M El precio

M La calidad

Fuente: Encuesta a los habitantes del Canton Naranjal

Elaborado por: Geanella Machuca, Isabel Vera

Lectura Interpretativa-Analisis
De las 382 personas encuestadas el 58% respondié que la calidad es un elemento
fundamental a la hora de adquirir un perfume y un 42% elije el precio.
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ENTREVISTA EFECTUADA A LA ADMINISTRADORA DE PERFUMERIA BIBI'S.

Cuadro 13. Entrevista

Preguntas

Entrevistado: Daysi Redrovan Onofre

Empresa: Perfumeria Bibi’s

Cargo: Administradora

1.- ¢Como cataloga usted
el posicionamiento que
ha alcanzado perfumerias
Bibi's en el canton
Naranjal?

El nivel de posicionamiento en | ambito local es bajo en
comparacion a marcas establecidas como Yanbal y Avon que
manejan dentro de sus productos la linea de perfumeria.

2.- La participacién de
mercado alcanzada es
satisfactoria ¢ Por qué?

No es muy satisfactoria puesto que la competencia es dura y el
consumidor considera que los productos son costosos.

3.- ¢Cual es la politica

que mantiene
Perfumerias Bibi's en
relacion al envase o0
packaging?

La politica de envases va de acuerdo con el precio del producto y
segun el gusto del cliente.

4.- ;Cual es el sistema de
distribucion que utiliza
Perfumerias Bibi's?

No existe sistema de distribucién dentro del local de Naranjal, la
venta es directa en el local.

5.- ¢Como se ha querido
posicionar  Perfumeria
Bibi's?

Dentro de su estrategia de posicionamiento ha sido auspiciante de
diferentes tipos de eventos, sociales, culturales, deportivos, efc.,
publicidad en radio y tv, descuentos, promociones, stanol.

6.- ¢De qué forma la
politica de precios que
mantienen ha influido en
el posicionamiento?

No tiene mayor impacto ya que los precios son competitivos frente a
la competencia y nuestros consumidores quedan satisfechos.

7.- ¢Como ha influido el
precio en la percepcion
que sus clientes tienen
sobre Bibi’s y la calidad
de los perfumes que se
comercializan?

Los actuales clientes que ya compran en Bibi’s tienen una muy
buena percepcion sobre la calidad del producto; sin embargo los no
clientes tienen una percepcion equivocada ya que el precio es
inferior a los de la competencia y tienen la mala idea que la calidad
no es buena dado el precio del producto.

Elaborado por: Geanella Machuca, Isabel Vera
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4.2. ANALISIS COMPARATIVO, EVOLUCION, TENDENCIA Y PERSPECTIVAS

Perfumeria Bibi’s en la actualidad comercializa productos terminados, en la actualidad
el mercado de perfumes es altamente competitivo siendo Perfumeria Bibi’'s una
empresa lider en la elaboracién de contratipos de perfumes de las marcas originales,
la misma que ha mantenido su fortaleza de precios asequibles.

He aqui la importancia de llevar a cabo un estudio para diagnosticar el
posicionamiento de marca y el comportamiento del mercado ante los productos que
ofrece Perfumeria Bibi’s asi como de su distribucion y servicio al cliente. Es cierto que
Perfumeria Bibi's ha crecido indiscutiblemente en estos 10 afios y su gerencia ha
desempefiado un papel muy acertado, sin embargo los tiempos competitivos de hoy
no dan tregua, el estancamiento es retroceso y el modelo ha cambiado, hoy la unidad
de valor es la relaciéon con los clientes, sin dejar de examinar nunca lo que dice el
mercado. (Miranda Johanna C. M., 2006)

4.3. RESULTADOS

La encuesta fue dirigida a la poblacién del Cantén Naranjal, con los resultados
obtenidos tenemos que de acuerdo a la pregunta N. 3 (Cuando usted compra
perfumes le interesa el envase es decir, ¢considera que el perfume que posee un
envase atractivo es un producto de calidad y exquisito aroma?) que el 63% de las
personas encuestadas dan a conocer que los productos que poseen un envase

atractivo son de calidad y exquisito aroma.

Cabe resaltar que en la pregunta N.10 (Usted compra perfumes considerando como
elemento fundamental) el 58% de los encuestados respondié que un elemento
fundamental al adquirir un perfume es la calidad, mientras que un 42% eligi6 el precio.

En la entrevista una de las preguntas mas relevantes fue la N.7 (¢ Como ha influido el
precio en la percepcién que sus clientes tienen sobre Bibi's y la calidad de los
perfumes que se comercializan?). Los actuales clientes que frecuentemente compran

en Bibi's tienen una muy buena percepcién sobre la calidad del producto;
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Sin embargo los no clientes tienen una percepcion equivocada ya que el precio es

inferior a los de la competencia y tienen la mala idea que la calidad no es buena

dado el precio del producto.

Nos hemos dado cuenta que las personas si tienen mayor grado de aceptacion por

los productos que comercializa Perfumeria Bibi’s, o que hace falta es mayor

publicidad en la cual den toda la informacion sobre lo que ofrece y su ubicacion.

Existe la necesidad de mejorar el posicionamiento de la perfumeria para enfrentar

la competencia que se genera en el mercado y ganar asi una mayor participacion y

fidelidad de los clientes.

4.4. VERIFICACION DE HIPOTESIS

Cuadro 14. Verificacion de hipotesis general.

HIPOTESIS GENERAL VERIFICACION DE HIPOTESIS

El posicionamiento obtenido
Perfumeria Bibi’s influye en la
participacion de mercado,
especialmente la obtenida en el 2013.

por

Con los resultados obtenidos en la
encuesta dirigida a la poblacion del
Canton Naranjal, en cuanto a la
participacion en el mercado en la
pregunta 1 tenemos que el 38% de la
poblacion consideran algunas veces
adquirir productos en Perfumeria Bibi’s.
En la pregunta 2 el 34% dice que
Perfumeria Bibi's es una excelente
opcién para adquirir perfumes, es decir
ya estd ganando participacion en el
mercado.

Elaborado por: Geanella Machuca, Isabel Vera

Cuadro 15. Verificacién de hipétesis particular 1.

HIPOTESIS PARTICULAR 1

VERIFICACION DE HIPOTESIS

El packaging de los productos de
Perfumeria Bibi's influye en la
motivacion de compra de los
consumidores.

Con los resultados obtenidos en la
encuesta dirigida a la poblacion del
Cantén Naranjal, en la pregunta 3y 4
nos han expresado que un 52% y 50%
estan de acuerdo en que los envases
influyen de una manera muy importante
en la motivacién de compras.

Elaborado por: Geanella Machuca, Isabel Vera
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Cuadro 16. Verificacion de hipotesis particular 2

HIPOTESIS PARTICULAR 2 VERIFICACION DE HIPOTESIS

El sistema de distribucion de Con el resultado de la entrevista en la
Perfumeria Bibi’s influye en la pregunta N.4 da a conocer que no existe

fidelidad de los clientes. sistema de distribucion dentro del local
de Naranjal, la venta es directa en el
local.

Elaborado por: Geanella Machuca, Isabel Vera

Cuadro 17. Verificacion de hipétesis particular 3

HIPOTESIS PARTICULAR 3 VERIFICACION DE HIPOTESIS

Las politicas de precio aplicadas por Con los resultados de la encuesta en la
Perfumeria Bibi’s han llevado a la pregunta 7, el 52% opina que
creacion de una imagen de producto perfumeria  Bibi’'s ofrece  precios
comun en el mercado. convenientes, en la pregunta 8 el 52%
son productos diferenciadores y
generadores de imagen, mientras que
en la pregunta 9 el 49% estan muy de
acuerdo que la calidad estéa relacionada
con el precio.
Con el resultado de la pregunta N.3 en
la entrevista da a conocer que la politica
de envases va de acuerdo con el precio
del producto y segun el gusto del cliente.
Elaborado por: Geanella Machuca, Isabel Vera

Cuadro 18. Verificacion de hipotesis particular 4

HIPOTESIS PARTICULAR 4 VERIFICACION DE HIPOTESIS

La calidad de los productos de Con los resultados de las encuestas y
Perfumeria Bibi's influye en el entrevista tenemos que en la pregunta
comportamiento de compra del N. 10 El 58% opinan que la calidad
consumidor influye mucho en el comportamiento de

compray el la pregunta N. 7 de la
entrevista da a conocer que los clientes
tienen una muy buena percepcion sobre
la calidad del producto, mientras que los
no clientes tienen una idea equivocada
sobre la calidad debido a que el precio
es inferior a los de la competencia.
Elaborado por: Geanella Machuca, Isabel Vera
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CAPITULO V
PROPUESTA
5.1. TEMA

“Plan de Marketing para el reposicionamiento de Perfumeria Bibi’s”

5.2. FUNDAMENTACION

El PLAN DE MARKETING es un documento que forma parte de la planeacion
estratégica, también detalla cada una de las acciones necesarias para lograr un

objetivo propio de mercado.

Es importante porque sirve para reunir objetivos y estrategias, ademas de las
acciones gue son esenciales para alcanzar estos objetivos.

Se elabora de la siguiente manera:

PLAN DE
MARKETING

Anéalisis de la situacion

Determinaciéon de

objetivos.

Elaboracion y seleccion de

> estrategias.
L Plan de accion
Establecimiento de
— presupuesto
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5.3. JUSTIFICACION

Naranjal es un Cantén que ha tenido un mayor crecimiento en los ultimos afos, pero
en lo que se refiere a participacion en el mercado, Perfumeria Bibi’'s desde hace un
afo atrds sus ventas no han crecido al ritmo que se espera, debemos tener en
cuenta que atraer la atencion de un mercado no es nada facil, pero para lograrlo se
requiere de la implementacion de estrategias para desafiar a las diferentes marcas

existentes y poder darle un rumbo adecuado a la empresa.

Por lo que nos hemos visto en la necesidad de implementar un Plan de Marketing
gue nos permita mejorar el funcionamiento del negocio y la satisfaccion de los

clientes, obteniendo de esta manera mayor participacion en el mercado.

Debido a que estamos sumergidos en una época en donde los consumidores se
encuentran rodeados de publicidad y si PERFUMERIA BIBI'S no emplea en forma

adecuada las estrategias perdera en gran parte su participacion en el mercado.

5.4. OBJETIVOS
5.4.1. Objetivo General de la propuesta

Disefiar un Plan de Marketing, considerando aspectos como posicionamiento,
segmento, rentabilidad, participacion de mercado y mix del marketing, para

contribuir con la consolidacién de los volimenes de ventas del negocio.

5.4.2. Objetivos Especificos de la propuesta
e Efectuar un andlisis del entorno
e Realizar un analisis de la empresa y un diagnostico de la situacién
e Definir las estrategias de marketing
e Detallar los planes de accién
e Establecer una cuenta de resultados; es decir, especificar los costos del
plan

e Elaborar los indicadores que permitiran evaluar el plan.
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5.5. UBICACION

La Perfumeria Bibi’'s se encuentra ubicada en nuestro pais, Ecuador provincia del

Guayas Cantdn Naranjal en la Av. Olmedo y 15 de Octubre (esq.)

Ya
Ubicacién de
1 la Perfumeria

Figura 3. Fuente: Mapa del Canton Naranjal y ubicacion de la Perfumeria Bibi’s
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La ubicacion del negocio presenta varias ventajas, entre ellas:
e Lugar céntrico
e Gran afluencia de personas
e Zona comercial
e Local esquinero, factor que lo hace visible en dos calles al mismo tiempo

e Acceso a espacios para aparcar vehiculos

5.6. FACTIBILIDAD

La factibilidad presupuestaria se demuestra en la tabla de costos del plan de
marketing, la misma que se ubica en lo posterior, esto deja ver que es factible la
implementacion del plan cuyas estrategias deben ser observadas como una
inversion que apunta a conseguir un reposicionamiento en el mercado y mejorar la

participacion y cuota que actualmente obtiene Perfumerias Bibi’s.

En lo que respecta a la factibilidad técnica, esta se demuestra en el hecho de no
requerir inversion en recursos tecnolégicos, esto es minimo y guarda mayor relacion

con las estrategias de promocion, especialmente al utilizar el marketing interactivo.

La factibilidad administrativa estd generada desde el momento que existié la
disposicion de los duefios de la Perfumeria ubicada en el Cantén Naranjal en
mejorar el posicionamiento como alternativa que lleve a mover en incremento el
volumen de ventas. No se requiere de cambios estructurales y funcionales ni de

cambios administrativos, la propuesta se enfoca netamente en el area de marketing.

En lo que concierne a la parte legal, la factibilidad esta dada en el hecho de que no
existen normas de marketing; sin embargo, es importante acoger las leyes de
publicidad activas que impidan la aplicacién de planes de marketing, lo importante es
considerar aguellos articulo relacionados con la normatividad de la misma para evitar
que sea fraudulenta y termine ocasionando descontento en el cliente. A
continuacion se establecen las normativas relacionadas con la publicidad en

Ecuador:
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Actores de la publicidad.- La interrelacion comercial entre los anunciantes,
agencias de publicidad, medios de comunicacion social y demas actores de la
gestion publicitaria se regulara a través del reglamento de esta ley, con el objeto de
establecer parametros de equidad, respeto y responsabilidad social, asi como evitar
formas de control monopélico u oligopolico del mercado publicitario. La creatividad
publicitaria serd reconocida y protegida con los derechos de autor y las demas

normas previstas en la Ley de Propiedad Intelectual. (Morales, 2012)

Los actores de la gestidn publicitaria responsables de la creacion, realizacion y
difusion de los productos publicitarios recibiran en todos los casos el reconocimiento
intelectual y econdmico correspondiente por los derechos de autor sobre dichos

productos. (Morales, 2012)

Duracion de la publicidad.- La duracion de la publicidad en los medios de
comunicacién audiovisual de sefal abierta se determinara en el reglamento a esta
ley, con base en parametros técnicos en el marco del equilibrio razonable entre
contenido y publicidad comercial. En los sistemas de audio y video por suscripcion
se aplicara esta normativa solo para la publicidad que los operadores nacionales
hayan insertado en la sefial internacional bajo autorizacién previa de sus

proveedores. (Morales, 2012)

Proteccion de derechos en publicidad y propaganda.- La publicidad y propaganda
respetaran los derechos garantizados por la Constitucion y los tratados
internacionales. Se prohibe la publicidad y propaganda de pornografia infantil, de
cigarrillos y sustancias estupefacientes y psicotropicas. La publicidad de bebidas

alcohdlicas solo podra difundirse en la franja horaria para adultos. (Morales, 2012)

Inversién publica en publicidad y propaganda.- Las entidades del sector publico
gue contraten servicios de publicidad y propaganda en los medios de comunicacion
social se guiaran en funcion de criterios de igualdad de oportunidades con atencion
al objeto de la comunicacion, el publico objetivo, a la jurisdiccion territorial de la

entidad y a los niveles de audiencia y sintonia. Se garantizara que los medios de
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menor cobertura o tiraje, asi como los domiciliados en sectores rurales, participen de

la publicidad y propaganda estatal. (Morales, 2012)

Las entidades del sector publico elaboraran anualmente un informe de distribucion
del gasto en publicidad contratado en cada medio de comunicacion. Este informe se
publicara en la pagina web de cada institucion. La falta de cumplimiento de esta
obligacion por parte del titular de cada institucion publica se sancionara por el
Consejo de Regulacion y Desarrollo de la Comunicacién con una multa equivalente
al 35% del total de la remuneracion mensual de este funcionario, sin perjuicio de que
se publique el informe en el plazo de treinta dias. El incumplimiento del deber de
publicar el informe en el plazo de treinta dias, sefialado en el parrafo anterior, sera

causal de destitucion del titular de la institucion (ecuador.indymedia.org)

5.7. DESCRIPCION DE LA PROPUESTA

La propuesta corresponde a los pasos que integran un Plan de Marketing, asi se
podra tener un mejor reposicionamiento de los productos de perfumeria Bibi’s, a

continuacion, en las diversas actividades se desarrolla el plan en mencion.
5.7.1. Actividades
PLAN DE MARKETING ENFOCADO EN EL REPOSICIONAMIENTO DE
PERFUMERIA BIBI'S
PERIODO 2014

Mision

Somos un negocio dedicado a proyectar la imagen de nuestros clientes a través
del aroma, elaborando y comercializando fragancias reconocidas en el mercado,

de marcas y disefiadores prestigiosos, haciendo posible que todos, sin distincion

socioecondmica puedan proyectar la sensacion del aroma.
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Visién

Constituirnos en una Perfumeria de reconocimiento a nivel nacional y con una

aceptacion amplia y fidelizada de nuestros clientes, al lograr satisfacerlos y

hacer de sus momentos un recuerdo perdurable que estara ligado al aroma de

las diversas fragancias que se elaboran y comercializan, contribuyendo asi con

el desarrollo y economia de la comunidad.

Valores:

Responsabilidad.- Al trabajar con esencias de calidad que no sean
nocivas a la salud de quienes acuden a adquirir las diversas fragancias
gue comercializamos.

Respeto.- Cada dia el trato con los clientes estara marcado por el
respeto y consideracion, brindandoles la oportunidad de ingresar a un
mundo de sensaciones aromaticas.

Honestidad.- Al trabajar con precios que sean reales y sin tratar de
explotar la economia de nuestros clientes, pensando que la mejor
forma de obtener rentabilidad es la satisfaccion y fidelidad de quienes
se constituyen clientes.

Calidad.- es la mayor norma que nos llevara al éxito, cada esencia y
fragancia elaborada perdurard& en quienes se las apliquen,

demostrando que la calidad va mas alla de un precio.

5.7.1.1. Anélisis del entorno

Segmentacion

Perfumeria Bibi's es una de las empresas lideres en la elaboracion de perfumes

de excelente calidad, con la diferencia que se elaboran y comercializan esencias

bajo la marca Bibi’s y no con una marca especifica para cada aroma.
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Perfumeria Bibi’s, tiene una amplia cobertura en el pais, por lo tanto su
segmento esta dirigido a hombres y mujeres que generalmente van de los 15

afos en adelante; pertenecientes a clase socioecondmica baja y media.

En el caso de segmentacion geogréfica, esté en casi todo el pais, pero en el plan

propuesto nos referimos al canton Naranjal.

Demogréafica

Poder adquisitivo: especialmente de 15 afos en Clase Baja y Media
Género: Masculino — Femenino

Edad: Variedad de Edades, 15 afos en adelante

Geogréfica:
Distribucién a nivel nacional. Especificamente Canton Naranjal para el presente

Plan de Marketing.

Tipo de distribucion
La Perfumeria Bibi’s utiliza un tipo de Red de Distribucion Propia - Directa

Intermediarios

La Perfumeria Bibi's no tiene intermediarios debido a que la red de distribucion
gue utilizan es directa. Poseen puntos de venta a nivel nacional. En este caso,
Canton Naranjal el punto de venta estad ubicado en la Av. Olmedo y 15 de
Octubre (esq.)

Comportamiento mental de target group

La Perfumeria Bibi’s tiene una buena aceptacion por parte de los consumidores

ya que tiene una gama de productos muy extensa, la misma que ayuda a

incrementar su cuota de mercado.
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“‘Los clientes, personas dedicadas a actividades varias, buscan calidad en los

productos a un precio relativamente bajo en el mercado, con una presentacion

atractiva y sugestiva con la generacion de imagen”

COMPARACION CON LA COMPETENCIA
Cuadro 19. Comparacion con la competencia

Perfumeria Avon Yanbal
Bibi's

Producto Perfumes Perfumes Perfumes

Calidad Alta Alta Alta

Precio Medio Media Media y Alto

Gama Variedad de Variedad de Variedad de

Productos Productos Productos

Tipos de Distribucion Directa Directa Directa

Intensidad de la Distribucion Exclusiva(propio Intensiva Intensiva

S puntos de
ventas)

Equipo de Venta Vendedores  Vendedores
gque emplean que emplean
catalogos catalogos

Numero de Vendedores 2 vendedores Varios Varios

por local

Sistema de Pago a vendedores Sueldos Comisiones Comisiones

(porcentajes  (porcentaje

Motivaciones de Compra

Calidad, Precios
y efectividad de
nuestros

productos

sobre ventas)

Calidad

precios

y

sobre ventas)
Calidad y
efectividad de

productos

Elaborado por: Geanella Machuca, Isabel Vera
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COMPETITIVIDAD O ATRACTIVIDAD DEL MERCADO (PORTER)

LAS 5 FUERZAS DE PERFUMERIA BIBI'S

¢,Cudles son los posibles

rivales?

e Otras perfumerias que

elaboren y comercialicen
F%r de negociacién

Amenaza dé nuevos
PROVEEDORES Participantes CLIENTES
VERONSA S.A ¢(COMPETIDORES DEL SECTOR
e L Consumidor final
Perfumeria Bibi's. Empresa dedicada a

la elaboracién y comercializacion de

perfumes.
—» Sus posibles competidores son: -

e Avon

e Yanbal

e L'BEL

e Oriflame

o Esika

PRODUCT TITUT

Pequefias microempresas dedicadas a Rivalidades Competidores

la elaboracion de perfumes ubicadas
Actuales

en nuestro Canton que se caracterizan

por no tener prestigio.

Fabricantes de lociones perfumadas

para después del bafio

Figura 4. Competitividad o atractividad de mercado
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1. BARRERAS DE ENTRADA

Cuadro 20. Barreras de entrada

BAJO MEDIO ALTA
1.-UN PRODUCTO DIFERENTE X
2.- DISTRIBUCION X
3.- NORMATIVA LEGAL X
4.- PRESTIGIO X
TOTAL 2 2 0

AMENAZAS DE NUEVOS
PARTICIPANTES

50%

50%

Elaborado por: Geanella Machuca, Isabel Vera

Las barreras de entrada son a nivel bajo y medio esto significa que pueden

ingresar todas las empresas a este tipo de negocios pero sobre todo tendran

gue considerar la normativa legal que se requieren para cumplir con los

requerimientos del pais en cuanto lo que es salud de los consumidores, entre

normativas estan los impuestos. Perfumeria Bibi's sin embargo no debe

mantener una confianza exclusiva en su posicionamiento y debera manejarse

atendiendo al comportamiento de compra de sus clientes basadas en la calidad

y efectividad de los productos que fabrican y comercializan.

2. PRODUCTOS SUSTITUTOS

Cuadro 21. Productos sustitutos

BAJO MEDIO ALTA
1.- PRECIOS X
2.- PROPENSION A CAMBIAR X
3.- BENE FICIOS ADICIONALES X
4.- COSTO DE INTERCAMBIO X
TOTAL 1 2 1

AMENAZAS DE SUSTITUCION

25%

50%

25%

Elaborado por: Geanella Machuca, Isabel Vera
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Los productos sustitutos tienen una amenaza de nivel medio que generalmente
esta determinada por factores como los precios, esto lleva a que Perfumeria
Bibi"s haga hincapié en la calidad y efectividad de sus productos y de esa forma
captar mas la atencion de los clientes luchando contra los precios inferiores que

la competencia puede estar determinando dentro del mercado.

3. DETERMINACION DE LA RIVALIDAD

Cuadro 22. Determinacion de la rivalidad

BAJO MEDIO ALTA
1.- INVERSION X
2.- MANEJO EFICIENTE DE LOS X
COSTOS
3.- CRECIMIENTO DE LA PERFUMERIA X
TOTAL 0 2 1
AMENAZAS DE RIVALIDAD 0% 66.67% 33.33%

Elaborado por: Geanella Machuca, Isabel Vera

En cuanto a la rivalidad que existe en el mercado es de nivel media y con
tendencia a ser alta, porque existen otros competidores, sin embargo hay

factores como la inversion que hace que la rivalidad no tienda a subir.

4. PODER DE LOS COMPRADORES

Cuadro 23. Poder de los compradores

BAJO MEDIO ALTA
1.- PRODUCTOS IGUALES X
2.- PRODUCTOS DIFERENCIADOS O X
UNICOS
3.- PRECIOS X
TOTAL 0 2 1
PODER DE LOS COMPRADORES 0% 66.67% 33.33%

Elaborado por: Geanella Machuca, Isabel Vera
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En cuanto al poder de los compradores es de nivel medio con una tendencia

hacer alto esto se debe a la rivalidad que existe en el mercado y que lleva al

cliente a escoger entre los diferentes proveedores.

5. NEGOCIACION CON LOS PROVEEDORES

Cuadro 24. Negociacion con los proveedores

BAJO MEDIO ALTA
1.- PRESENTACION DE PRODUCTOS X
SUSTITUTOS
2.- IMPORTANCIA DEL VOLUMEN X
PARA EL PROVEEDOR
3.- DIFERENCIACION DE PRODUCTO X
TOTAL 1 2 0
PODER DE LOS PROVEEDORES 33.33% 66.67% 0

Elaborado por: Geanella Machuca, Isabel Vera

En la negociacion con los proveedores les da un poder medio, generalmente

porque PERFUMERIA BIBI'S al distribuir o comercializar necesita trabajar con

marcas especificas que son altamente requeridas en el mercado por lo tanto se

puede acceder a mas proveedores, por ello los actuales debe manejar

cuidadosamente esta relacion;

mantener alianzas estratégicas con proveedores fijos para evitar

sin embargo se aconseja a la Perfumeria

las

fluctuaciones constante en los precios de productos que se comercializan, por

alteraciones de costos.
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Cuadro 25. Resumen del analisis

RESUMEN DEL ANALISIS DE LA PERFUMERIA BIBI'S

ACTUAL FUTURO
MAGNITUD DE LA FUERZA BAJO MEDIO ALTO BAJO MEDIO ALTO
BARRERAS DE ENTRADAS 2 2 0 X
PRODUCTOS SUSTITUTOS 1 2 1 X
DETERMINACION DE 0 2 1 X
RIVALIDAD
PODER DE LOS 0 2 1 X X
COMPRADORES
NEGOCIACION CON LOS 1 2 0 X
PROVEEDORES
EVALUACION GENERAL 4 10 3
PORCENTAJE 23.53% 58.82% 17.65%

Elaborado por: Geanella Machuca, Isabel Vera

El mercado es atractivo de una forma mediana, esto se debe a que las personas
han demostrado a través del tiempo y sobre todo de la actualidad, la
preocupacion por manejar un marketing personal o de imagen que esta ligado
con los aromas que proporcionan las fragancias o perfumes, esto lleva a las
personas a destinar cantidades de dinero a la adquisicion de este tipo de
productos; sin embargo, la competencia hace que las perfumerias busquen

mecanismos Yy estrategias para posicionarse y obtener fidelidad de clientes que

acostumbre a usar sus productos.

5.7.1.2. Analisis de la Empresa

Objetivo del marketing

Definir las estrategias y tacticas para dar a conocer Yy reforzar nuestros

productos en el mercado aplicando un plan de reposicionamiento.




Estrategia de mercado

Brindar apoyo y asesoria durante las ventas para atraer a los clientes en base a

un excelente servicio.
Estrategia de segmentacion
Segmentar en bases a los tipos de clientes:
e Clientes corporativos (grandes compafias productoras, comerciales,
distribuidores).

e Productores con gran volumen de compra.

e Productores con poco volumen de compra.
Estrategia de posicionamiento
Buscar siempre la satisfaccion del cliente mediante la entrega oportuna de los
productos y por la calidad que los caracteriza, sin la necesidad de invertir sumas
de dinero altas.

Estrategiay politicas de productos (gamas - marcas)

Captar la atencién e interés de los clientes utilizando un packaging (envases)

atractivo y novedoso.

Politica.- Mantener varios tipos de envases en tamafios y colores

Estrategia y politicas de precios

Ofrecer precios de penetracion; es decir, precios bajos, con descuentos por las

compras.

Politica.- 10% de descuentos en compras iguales y superiores a $ 50 y 15% de

descuentos a partir de compras de $90.
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Estrategia y politica de distribucion

Incrementar los centros de distribucion ubicados estratégicamente para

abastecer a nuestros almacenes.

Politica.- Mantener un puto de venta en cada cabecera cantonal que sobrepase
los 6000 habitantes.

Estrategia y politica de comunicacion

Trabajar la comunicacion a través de Marketing directo.

Politica.- Utilizar e-mails por medio de correos electronicos, péaginas de
Facebook, videos en you tube, pagina web, etc.
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Cuadro 26. FO-FA-DO-DA

DIAGNOSTICO DE LA SITUACION

ANALISIS FO-FA-DO-DA

Deficiente sistema de comunicacion con
clientes.

Packaging poco atractivo.

Las franquicias actuales no estudian el
comportamiento de su grupo objetivo.

Bajo nivel de asesoria en el momento de
efectuar la adquisicion de productos.

Estar en constante investigacion e innovacion.
Incentivar al personal, dandoles las prestaciones
laborales que la ley determina.

Continuar con el sistema de franquiciado pero velando
y evaluando la calidad de atencion y trabajando en
una nueva imagen mas renovada y permanente en la
mente de quienes acuden a hacer sus compras.

FACTORES OPORTUNIDAD AMENAZAS
EXTERNOS - Incremento de demanda de perfumes - Incremento de Competencia con productos y
- Sistema de franquiciado. packaging atractivos.
- Incremento de créditos empresariales por parte del - Incremento de impuestos al alcohol que se utiliza
sector financiero publico y privado. en perfumes.
- Aplicacion de marketing personal por parte de los - Inestabilidad econémica y politica
individuos. - Tendencia del mercado a la economia del hogar.
- Incremento de aranceles a productos
FACTORES - importados, especialmente perfumes.
INTERNOS
FORTALEZA FO FA
- Mantener el desarrollo de nuestra red de - Ofrecer productos con packaging atractivos.
- Personal calificado distribucion y contribuir al crecimiento del - Realizar una investigacion de mercado para
- Productos diferenciados por sus esencias mercado. conocer sus variaciones y preferencia sobre el
duraderas. - Aprovechar el precio y la calidad de los productos producto.
- Marcaconocida ante los de la competencia.
- Calidad alta - Establecer campafias de difusion de nuestros
- Precios relativamente bajos en relacion a productos
competidores,
DEBILIDADES DO DA

Crear un plan de contingencia para enfrentar la
inestabilidad los posibles problemas econémicos
gue se puedan suscitar.

Aumentar la comunicacién en todas las areas.
(Empresa — clientes - trabajadores)

Elaborado por: Geanella Machuca, Isabel Vera
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5.7.1.3. Definir las estrategias de marketing

Resultados estratégicos:

Objetivo de posicionamiento

Para Perfumeria Bibi’s, los objetivos de posicionamiento seran:

e Promover la imagen de Perfumeria Bibi's a través de diversas
acciones que permitan el adecuado posicionamiento de la empresa, a
través de alianzas estratégicas con instituciones a quienes se les
ofrecera precios preferenciales, para ganar aceptacion, reconocimiento

y participacion de mercado.
Objetivo de participacidén en el mercado.
Lograr un incremento en la participaciéon de mercado, de un 15% adicional hasta
el 2015 en relacion a lo obtenido en el afio fiscal que culminé, al lograr el
reconocimiento de la marca.
Objetivo de rentabilidad.
Mantener hasta el 2015 un margen de rentabilidad por encima del 25% de lo que
se obtuvo en el 2013, efectuando las inversiones necesarias con el fin de
brindar una atencién diferenciada.
Objetivo del volumen de ventas.
Aumentar el volumen de venta en un 10% en el 2014 y un 15% en el 2015, en

relacion a los periodos anteriores, aplicando el plan estratégico de marketing que

se propone.
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Cuadro 27. Matriz de Atractividad

MATRIZ ATRACTIVIDAD — COMPETITIVIDAD

Atractivo Situacion competitiva
del mercado

Elevado Medio Débil
Elevado A A B
Medio A B C
Débil B C C

Elaborado por: Geanella Machuca, Isabel Vera

Esta matriz nos indica que los productos de PERFUMERIA BIBI'S se encuentra
en una posicion (A) donde sus productos son atractivos al mercado como
resultado del comportamiento de los consumidores por preocuparse de su
imagen; sin embargo deben mantener una diferenciacion para competir con
marcas que emplean un sistema de distribucion que directamente se enlazan

con los requerimientos del cliente al utilizar vendedores y catalogos.
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5.7.1.4. Detalle del plan de accion

Cuadro 28. Plan de Accion

Estrategias

ESTRATEGIA
DE MERCADO
Brindar apoyo y
asesoria durante
las ventas para
atraer a los
clientes en base
a un excelente
servicio.

ESTRATEGIA
DE PRODUCTO
Captar la
atencion e
interés de los
clientes
utilizando un
packaging
(envases)
atractivo y
novedoso.
ESTRATEGIA
DE PLAZA
Incrementar los
centros de
distribucion
ubicados

estratégicamente
para abastecer a
nuestros

almacenes.
ESTRATEGIA
DE
COMUNICION Y
PROMOCION
Trabajar la
comunicacion a
través de

Marketing directo

ESTRATEGIA
DE PRECIO
Ofrecer precios
de penetracion;
es decir, precios

bajos, con
descuentos por
las compras.

Actividades

Ensefiar a los
trabajadores como
es la elaboracion
de los productos y
las fortalezas de
las esencias y a
relacionarlas con
el tipo de
personalidad del
cliente (una charla
en cada trimestre)

Capacitar al
personal en
relaciones

humanas y trato al
cliente

Disenar nuevos
envases
Contratar la
produccion de
nuevos envases,
con los nuevos
disefios.

Nuevas
franquicias

Crear pagina web

Formar bases de
datos de correos
electrénicos.

Crear pagina de
Facebook y video
para you tube.

Mejorar la
eficiencia de los
procesos
productivos

Recursos

Capacitador

Capacitador
(una charla en
el afo)

Disefador

Produccion

Negociaciones

Disefador de
pagina.

Recolector de
datos o
correos

Disefiador de
paginay video

Especialista en
reduccion  de
costos y
procesos

Costos

1600

450

600

5000

0000

500

300

500

1000

Responsables

Duefio de
perfumeria

Departamento de
Marketing

Departamento de
Marketing.

Duefio de franquicia

Departamento de
marketing

Departamento
financiero

Resultados

Garantizar un
adecuado
funcionamiento
en perfumes y
demas
productos para
asi obtener un
mayor nivel de
inversiones

Mantener bien
posesionado la
marca en el
mercado

Mantener bien
posesionado la
marca en el
mercado, al
hacerla atractiva
con el producto.

Abastecer a
todas las
sucursales de
nuestra region

Mantenernos
Ccomo una marca
reconocida del
mercado

Tener mayor
fidelizacion  por
parte de los
clientes

Elaborado por: Geanella Machuca, Isabel Vera
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5.7.1.5. Control del Plan de Marketing
Cuadro 29. Control del plan de marketing

ESTRATEGIA

ESTRATEGIA DE
POSICIONAMIENTO

Buscar siempre la satisfaccion

del cliente mediante la entrega
oportuna de los productos y por
la calidad que los caracteriza,
sin la necesidad de invertir

sumas de dinero altas.

ESTRATEGIA DE PRODUCTO

Captar la atencion e interés de

los clientes utilizando un
packaging (envases) atractivo y

novedoso.

ESTRATEGIA DE PLAZA

Incrementar

los centros de

distribucion ubicados
estratégicamente para
abastecer a nuestros
almacenes.

ESTRATEGIA DE
PROMOCION

Trabajar la comunicacién a

través de Marketing directo

ESTRATEGIA DE PRECIO

Ofrecer precios de penetracion;

es decir, precios bajos, con

descuentos por las compras.

ACTIVIDADES

Enseflar a los trabajadores

como es la elaboracién de los

perfumes.

Materiales, envases adecuados

para el almacenamiento

Realizar publicidad

Oferta en variedades de

productos
Mejorar la  velocidad de
distribucion. Para evitar

faltantes en los almacenes

Tratar de llegar al cliente en una

forma selectiva

Mejorar la eficiencia de los

procesos productivos

Realizar presentaciones de los

mismos productos con
reduccion ligera del volumen de

precios

INDICADORES

Plan de capacitacion anual
a trabajadores, desde el
2014

Cambio de envases de
bioseguridad hasta

diciembre del 2014

Incremento del 15% en
las compras de los

clientes antiguo

Incremento en un 10% la
velocidad de entrega de
esencias a cada
franquicia, hasta diciembre

del 2014.

Incremento en un 15% en
publicidad hasta diciembre
del 2014

Incremento en un 10% el
Margen de utilidad
operativa hasta diciembre

del 2014

Al menos una nuevo linea
de presentacién para una
de las gama de productos,
hasta julio del 2014

Elaborado por: Geanella Machuca, Isabel Vera
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5.7.2. Recursos, Analisis Financiero
Cuadro 30. Analisis Financiero

ESTRATEGIAS

ESTRATEGIA DE MERCADO

Brindar apoyo y asesoria durante las

ventas para atraer a los clientes en base a

un excelente servicio

ESTRATEGIA DE PRODUCTO
Captar la atencion e interés de los clientes

utilizando un packaging (envases) atractivo
y novedoso.

ESTRATEGIA DE PROMOCION

Trabajar la comunicacion a través de

Marketing directo

ESTRATEGIA PLAZA

Incrementar

los centros de distribucion
ubicados estratégicamente para abastecer

a nuestros almacenes.

ESTRATEGIA DE PRECIO

Ofrecer precios de penetracion;

es decir,
precios bajos, con descuentos por las

compras.

TOTAL DE COSTOS

COSTO POR ESTRATEGIA

2050

5600

1300

0000

1000

9950

Elaborado por: Geanella Machuca, Isabel Vera
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5.7.3. Impacto

La elaboracion de un PLAN DE MARKETING le dara excelentes beneficios al

inversionista, es decir al duefio de la perfumeria y a los trabajadores que laboran

diariamente. Debido a esto tendrdn mayores niveles de rentabilidad, las

personas de Recursos Humanos que forman parte de la Empresa tendran

estabilidad laboral, los clientes un mejor servicio y una amplia satisfaccion.

5.7.4. Cronograma

Actividades

DURACION SEMANAS (Novimbre-Junio)

8| 9 10| 11] 12| 13| 14] 15] 16| 17| 18| 19 20) 21) 22| 23| 24| 25| 26| 27

28

Elaboracion del arbol de problemas

CAPITULO | Desarrollo del planteamiento del problema

Desarrollo de la formulacion, sistematizacion del problema y
(leterminacion del tema

Elaboracion de los objetivos y justiicacion

Desarrollo del CAPITULO Il marco referencial

Eahoracion de hipétesis y variables

Desarrollo del CAPITULO Il Marco metodoldgico

Procesamiento estadistico

CAPITULO IV Andlisis e interpretacion de los resultados

\Verificacion de Hipdtesis

Desarrollo del CAPITULO V Propuesta

Estudios del plan por franquicias

Implementacion de estrategias

Incorporacion de nuevos envases

Cambios en las polticas de precios

Evaluacion del plan

X X X

Elaborado por: Geanella Machuca, Isabel Vera

5.7.5. Lineamientos para evaluar la propuesta

La propuesta podra ser evaluada a través de los siguientes indicadores:

e Incremento de margen de utilidad:

Incremento en un 10% el Margen de utilidad operativa hasta diciembre del 2014
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e Packaging

Al menos una nueva linea de presentacion para una de las gama de productos,
hasta julio del 2014

Cambio de envases de bioseguridad hasta diciembre del 2014

e Fidelizacion de clientes:

Incremento del 15% en las compras de los clientes antiguo
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CONCLUSIONES

Todo negocio que desee consolidarse en el mercado debe apuntalar y asegurar sus
volimenes de ventas, por ello es esencial mantener y aplicar estrategias que
influyen en la participacion de mercado, esto es lo que ha descuidado perfumerias

Bibi’s, encontrando, los siguientes factores como relevantes:

» Actualmente no se emplean herramientas de investigacion de mercado que
permita conocer cuales son los nuevos requerimientos de los clientes y las

tendencias en cuanto a fragancias y aromas.

» Se ha olvidado la importancia de generar una imagen y proyectar asi un icono
fijo en la mente de los clientes, esto se debe a no mantener estrategias
modernas de packaging.

» La fidelidad de los clientes ha tenido una tendencia a descender, como
resultado de la competencia que maneja sistemas de distribucién eficientes
gue ubican al producto cerca de quienes desean adquirirlos.

» Las politicas de precios son tradicionales, no guardan cambios significativos
para el cliente, lo que genera una imagen poca atractiva del producto en el

momento de llevar al deseo de adquisicion.
» La calidad de las esencias actualmente es discutida por los clientes, quienes

consideran que no perduran por un mayor nivel de tiempo, factor desestimula

la compra de las mismas.
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RECOMENDACIONES

Los negocios actualmente deben hacer conciencia de la importancia que tienen los
clientes, son ellos quienes posicionan los productos y servicios, Yy quienes llevan a
todo negocio al éxito anhelado y por el cual se trabaja. Perfumerias Bibi’s no puede
estar abstraida de esta realidad, siendo necesario que centre mas interés en
conocer los cambios del mercado y requerimientos de quienes lo integran, por lo

tanto se recomienda:

» Efectuar investigaciones de mercado de forma periddica, esto permitira saber
gué es lo que desean los clientes y ser los primeros en proporcionarles ese
beneficio en relacion a las esencias y fragancias que se elaboran y

comercializan.

» Disefar e implementar un nuevo sistema de packaging que permita llamar la
atencion, interés, promover el deseo y llegar a la adquisicion de los productos
que se comercializan. Se debe tener presente que en el caso de los

perfumes el envase es un vendedor silencioso.

» Mejorar la distribucion de esencias a cada franquicia, esto hara que se pueda
generar utilidad de lugar y tiempo; es decir el cliente encontrara el producto
donde lo requiere y en el momento que lo exija, siendo esto una ventaja

competitiva en relacion a la competencia.

» Mantener politicas de precios atractivos, se recomienda iniciar con precios
bajos o de penetracién e incorporar incrementos graduales hasta ubicarse a

niveles similares que los que mantiene la competencia.

» Fortalecer la calidad de las esencias, es una pequefia inversion que a la larga
hasta a mediano plazo repercutira en una fidelizacion de clientes y mayor
volumen de ventas, se debe recordar que una fragancia se destaca por su

aroma y su perdurabilidad.
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ANEXO 1: Disefio del Proyecto

¢De qué forma el
posicionamiento
obtenido por

influencia en la
participacion de
mercado obtenida en
el 2013, a través de

posicionamiento
obtenido por
Perfumeria Bibi’s

Problema i Objetivo General  [Hipétesis variable variable items (preguntas) Técnica |Indicadores
(Formulacioén) Independiente |Dependiente
Evaluar el Numero de clientes
posicionamiento Ha comprado productos en Encuesta que se sienten
obtenido por perfumerias Bibi's? identificados con
Perfumeria Bibi's y su - los productos.

Para usted, perfumeria
Bibi’s es una excelente
opcién para adquirir

Encuesta

Porcentaje de
participacion de

comportamiento de
compra del
consumidor?

comportamiento de
compra del
consumidor.

comportamiento
de compra del
consumidor.

consumidor

Pferfun;erlalB|b| s ha un estudio que |nﬂuy§ eﬁ }a . Posicionamiento Pammpacg)n de perfumes? mercado
aec_ta} oala emplee herramientas participacion de mercado
pammzam%r: d?d e investigacion de merchclJ, -
mercado obtenida especialmente la
mercado, para pec Cémo cataloga usted el
en el 2013? tribui obtenida en el o N
contribuir con 2013 posicionamiento que ha Nivel de volumen de
estrategias que ' alcanzado perfumerias Entrevista
permitan consolidar Bibi’s en el cantén \entas.
los wolimenes de Naranjal?
ventas del negocio.
Subproblemas Objetivos Hipétesis Variable Variable P - .
. o P e . . : Items (preguntas) Técnica |Indicadores
(Sistematizacion) |Especificos Especificos independiente |Dependiente
Cuando usted compra
perfumes, le interesa .eI Numero de modelos
envase; es decir,
- de envases que
considera que el perfume
posee la
. . ) . que posee un envase perfumeria
¢Cémo influye el d/-\lnahz;lr I_a mf(ljuelnua | El pazkaglngd de atractivo es un producto de -
packaging del el packaging de los - |los productos de calidad y exquisito aroma? |Encuesta
productos de Perfumeria Bibi's L
producto en la Perfumeria Bibi's en |influye en la Packagin Mothacion de Si usted h d
motivacion de L 4 " 9ing compra | usted ha comprado U Cantidad de
la motivacion de motivacion de obsenvado los productos de
compra de los . envases que
consumidores? compra de los compra de los Bibi’s, estos poseen dise
) consumidores. consumidores. envases que motivan a la presentan disefios
novedosos.
compran?
Cual es la politica que Namero de clientes
mantiene Perfumerias E que se sienten
Bibi’s en relacion al envase ncuesta motivados a
0 packaging? comprar
Considera usted que la
ubicacion de Perfumerias Numero de canales
L .| Encuesta o
Bibi's es la més de distribucion
¢En qué medida el |Examinar en qué El sistema de adecuada?
sistema de medida el sistema de |distribucion de Cuando  usted  efectua
distribucion de distribucion de Perfumeria Bibi’s Sistema de Fidelidad de  |compras, la ubicacién del . .
Perfumeria Bibi's  |Perfumeria Bibi's influye en la distribucién clientes  |sitio donde efectuara las Nimero de clientes
influye en la fidelidad|influye en la fidelidad |fidelidad de los adquisiciones es|g . fieles.
de los clientes? de los clientes. clientes. importante? neuesta
Cuél es el sistema de . .
A - Numero de clientes
distribucion  que utiliza satisfechos
Perfumerias Bibi's? )
ibi’s, i )
¢De qué forma las inar de que | L@ politicas de los productos de la estrategias de
e A Determinar de qué : . { precios aplicadas.
politicas de precio . precio aplicadas t
. forma los politicos de . competencia son Informe
aplicadas de ) h por Perfumeria Los recios de  los
i precio aplicadas por - - P
Perfumeria Bibi's Perfumeria Bibi's ha Bibi’s ha llevado a| Politicas de Imagen de  [perfumes de Bibi's lleva a|
han Ilfe,\rado ala llevado a la creacion !a creacion de una precios producto cominfgue los  clientes  los Numerq de politicas
creacion de una de una imagen en el imagen de ] consideren: de precios.
imagen en el producto comun . .
mercado. Como se ha querido , A
mercado? en el mercado. - P Numero de clientes
posicionar Perfumeria|Encuesta A
- satisfechos.
Bibi's?
Para usted la calidad de un Numero de politicas
perfume esta relacionada de calidad
’ con el precio? disefiadas.
) R ) . La calidad de los P Encuesta
¢En qué nivel influye | Estudiar a calidad de | o0 e Usted compra perfumes Nimero de politicas
o et 2 eetumers s
p influye en el Calidad 0 de compra del |€lemento fundamental: aplicadas.

Cémo ha influido el precio
en la percepcion que sus
clientes tienen sobre Bibi's
y la calidad de los
perfumes que se
comercializan?

Encuesta

Numero de clientes
que compran
perfumes motivados
por el envase o
packaging.
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ANEXO 2: Formato de la entrevista

UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO
UNIDAD ACADEMICA DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y
COMERCIALES
CARRERA DE INGENIERIA COMERCIAL

ENTREVISTA DIRIGIDA A LA PROPIETARIA DE PERFUMERIA BIBI'S EN EL
CANTON NARANJAL

1.- ¢Como cataloga usted el posicionamiento que ha alcanzado perfumerias

Bibi’s en el canton Naranjal?

2.- La participacién de mercado alcanzada es satisfactoria ¢Por qué?
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3.- ¢Cudl es la politica que mantiene Perfumerias Bibi’s en relacién al envase o

packaging?

4.- ¢ Cudl es el sistema de distribucion que utiliza Perfumerias Bibi's?

5.- ¢Como se ha querido posicionar Perfumeria Bibi’s?

6.- ¢De qué forma la politica de precios que mantienen ha influido en el

posicionamiento?

7.- ¢Como ha influido el precio en la percepcidon que sus clientes tienen sobre

Bibi’s y la calidad de los perfumes que se comercializan?
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ANEXO 3: Formato de las encuestas

UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO
UNIDAD ACADEMICA DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y COMERCIALES
CARRERA DE INGENIERIA COMERCIAL
ENCUESTA

La encuesta esta dirigida a los habitantes del Cantén Naranjal, cuyas edades oscilen entre los 15 a 65 afios. Se pretende conocer el grado de inclinacion que tienen
por los productos que se comercializan en Perfumerias Bibis y determinar asi el nivel de posicionamiento de la empresa como un elemento que lleva a mantener una

participacion de mercado.

Se pide seriedad y honestidad al responder a cada item o pregunta y se asegura discrecion con los datos recogidos; ademas, se deja claro que estos serviran para

dar paso a una tesis de grado.

1.-Ha comprado productos en perfumerias Bibi's?

Siempre

Algunas veces
De vez en cuando
Nunca

2.- Para usted, perfumeria Bibi’s es una excelente opcion para
adquirir perfumes?
Muy de acuerdo

De acuerdo

Indeciso
Endesacuerdo

Muy en desacuerdo

3.-Cuando usted compra perfumes, le interesa el envase; es
decir, considera que el perfume que posee un envase atractivo es
un producto de calidad y exquisito aroma?

Muy de acuerdo
De acuerdo
Indeciso
Endesacuerdo
Muy en desacuerdo

4. Siusted ha comprado u observado los productos de Bibi’s, estos
poseen envases que motivan a la compran?

Siempre

Aveces

Algunas veces
De vez en cuando

5.- Considera usted que la ubicacion de Perfumerias Bibi's es la
més adecuada?
Muy de acuerdo
De acuerdo
Indeciso

En desacuerdo
Muy en desacuerdo

6.- Cuando usted efectia compras, la ubicacion del sitio donde efectuara
las adquisiciones es importante?

Siempre

Aveces

Algunas veces
De vez en cuando

7.- Para usted los precios de Bibi’s, en comparacion a los productos de la
competencia son:
Muy altos

Altos

Bajos

Muy bajos

8.-Los precios de los perfumes de Bibi's lleva a que los clientes los
consideren:

Perfumes muy diferenciadores y generadores de imagen

Perfumes diferenciadores y generadores de imagen

Perfumes poco diferenciadores y generadores de imagen

Perfumes muy poco diferenciadores y generadores de imagen

9.- Para usted la calidad de un perfume est relacionada con el precio?

Muy de acuerdo
De acuerdo
Indeciso

En desacuerdo
Muy en desacuerdo

10.- Usted compra perfumes considerando como elemento fundamental:

El precio
La calidad
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