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RESUMEN

El presente trabajo de grado tiene como objetivo desarrollar un plan de marketing
para la empresa MABE Joyeros, una empresa ecuatoriana con una trayectoria de 20 afios en
el mercado de la joyeria fina. El plan de marketing se basa en un analisis exhaustivo del
mercado, la competencia y los clientes de MABE Joyeros. Los principales hallazgos del
analisis revelaron que MABE Joyeros tiene una marca reconocida y una base de clientes
leales, la calidad de las joyas y la variedad de disefios son los aspectos que mas valoran los
clientes, los precios son el principal punto de insatisfaccion de los clientes, la competencia
en el mercado de la joyeria es intensa, el mercado online de la joyeria esta en constante
crecimiento. En base a estos hallazgos, se disefiaron las siguientes estrategias: Mejorar la
experiencia de compra online, ajustar los precios para ser mas competitivos, fortalecer la
presencia online de la marca y desarrollar nuevos productos innovadores. Se espera que la
implementacién de este plan de marketing permita a MABE Joyeros: Aumentar sus ventas,
ganar nuevos clientes, fortalecer su posicionamiento en el mercado. El trabajo de grado
concluye con la presentacion de un presupuesto para la implementacién del plan de

marketing y un cronograma de actividades.

Palabras clave: plan de marketing, andlisis de mercado, analisis de la competencia,

estrategias de marketing, precios, innovacion
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ABSTRACT

The objective of this degree project is to develop a marketing plan for the company
MABE Joyeros, an Ecuadorian company with a history of 20 years in the fine jewelry
market. The marketing plan is based on a comprehensive analysis of the market, competition
and customers of MABE Joyeros. The main findings of the analysis revealed that MABE
Joyeros has a recognized brand and a loyal customer base, the quality of the jewelry and the
variety of designs are the aspects that customers value most, prices are the main point of
customer dissatisfaction, competition in the jewelry market is intense, the online jewelry
market is constantly growing. Based on these findings, the following strategies were
designed: Improve the online shopping experience, adjust prices to be more competitive,
strengthen the brand's online presence and develop new innovative products. It is expected
that the implementation of this marketing plan will allow MABE Joyeros to: Increase its
sales, gain new customers, strengthen its positioning in the market. The degree work
concludes with the presentation of a budget for the implementation of the marketing plan

and a schedule of activities..

Palabras clave: marketing plan, market analysis, competitor analysis, marketing strategies,

prices, innovation



CAPITULO |

1 Antecedentes
1.01 Contexto
1.01.01 Macro

La economia ecuatoriana ha experimentado un crecimiento moderado en los Gltimos
afios. EI PIB real creci6 un 2.7% en 2022, impulsado por el sector privado. Se espera que el
crecimiento continte en 2023, con una tasa estimada del 3.0%. La inflacion se ha mantenido
relativamente baja, en torno al 3.5%.

La poblacién ecuatoriana es de aproximadamente 17.6 millones de habitantes. La
mayoria de la poblacion vive en &reas urbanas. La clase media esté creciendo, lo que ha
impulsado la demanda de bienes y servicios de consumo (Estatista, 2022).

La tecnologia esta jugando un papel cada vez mas importante en la economia
ecuatoriana. El uso de internet y de los teléfonos moviles esta creciendo rapidamente. Las
empresas estdn empezando a utilizar la tecnologia para mejorar sus operaciones y llegar a
sus clientes.

El gobierno ecuatoriano estad implementando una serie de reformas econémicas para
mejorar la competitividad del pais. Estas reformas incluyen la reduccion de impuestos, la
simplificacion de la regulacion y la mejora de la infraestructura (Schmitt & Zarantonello,
2021).

Ecuador es un pais con una gran riqueza natural. Sin embargo, el pais también
enfrenta una serie de desafios ambientales, como la deforestacion, la contaminacion vy el

cambio climético.

1.01.02 Meso

Un breve analisis al sector de artesanias y joyas en el afio 2010
Tamario del sector:

En 2010, el sector contaba con 2.412 establecimientos a nivel nacional, de los cuales
600 se dedicaban a la produccion de joyas. Estos establecimientos generaron ingresos por
17,9 millones de dblares y empleaban a 1.310 personas (797 hombres y 513 mujeres).

(Ministerio de Relaciones Exteriores, 2010). En promedio, un establecimiento del sector



empleaba a 6,5 personas en 2010. La productividad por trabajador ese mismo afio fue de

55.490 ddlares anuales.

Comercio exterior:

El sector tiene una baja participacion en las exportaciones tanto de la region como
del mundo (Ministerio de Relaciones Exteriores, 2010). Sin embargo, presenta un superavit
comercial de alrededor de 41 millones de ddlares, lo que lo hace atractivo para su crecimiento

y desarrollo.

Desafios:
Falta de inversion en investigacion y desarrollo, asi como en capacitacion y
formacion de los empleados (Varela, 2010). Esto limita la innovacién de los productos y los

deja rezagados frente a los mercados de Asia y Europa.

Distribucion de la produccion:

La produccion se concentra en la provincia de Azuay (26,7%), seguida por EI Oro
(12%) y Guayas y Pichincha (10,7% cada una). Esta distribucion se explica por la ubicacion
de las fuentes de produccién (Azuay y El Oro) y la demanda (Guayas y Pichincha), asi como
por la ubicacion de los puertos de despacho para exportacion (Guayas) (Ministerio de

Relaciones Exteriores, 2010).

1.01.03 Micro

MABE Joyeros ofrece productos de alta calidad elaborados con materiales de
primera. La empresa ofrece joyas de disefio exclusivo que no se encuentran en otras tiendas.
MABE Joyeros ofrece un excelente servicio al cliente. La tienda de la empresa esta ubicada
en una zona comercial de alto tréfico (Estatista, 2022).

MABE Joyeros no tiene una marca reconocida a nivel nacional. La empresa tiene un
presupuesto limitado para marketing y publicidad. La empresa no tiene mucha experiencia
en marketing y publicidad.

El mercado de la joyeria en Ecuador esta creciendo. La clase media en Ecuador esta

creciendo, lo que representa una oportunidad para MABE Joyeros. El comercio electronico



esta creciendo en Ecuador, lo que representa una oportunidad para la empresa para llegar a
nuevos clientes.

La competencia en el mercado de la joyeria es alta. Una crisis econdmica podria
afectar negativamente las ventas de la empresa. Los cambios en las tendencias de la moda
podrian afectar la demanda de los productos de la empresa (Varela, 2010).

En conclusion, MABE Joyeros se encuentra en una posicion favorable para crecer en
el mercado de la joyeria en Ecuador. La empresa tiene una serie de fortalezas, como sus
productos de alta calidad y su excelente servicio al cliente. Sin embargo, la empresa también
enfrenta una serie de desafios, como la competencia y la falta de experiencia en marketing.

Para tener éxito, la empresa debe desarrollar una estrategia.

1.02  Justificacion

MABE Joyeros es una microempresa ecuatoriana dedicada a la elaboracion y venta
de joyas de alta calidad. La empresa tiene una trayectoria de mas de 10 afios en el mercado
y ha logrado posicionarse como una de las mejores opciones para comprar joyas exclusivas.

En los ultimos afios, la empresa ha experimentado un crecimiento moderado en sus
ventas. Sin embargo, la empresa ha identificado una serie de oportunidades para aumentar
su crecimiento, como el crecimiento del mercado de la joyeria en Ecuador, el aumento de la
clase media y el desarrollo del comercio electronico (Euromonitor Internacional, 2022).

Para aprovechar estas oportunidades, MABE Joyeros necesita desarrollar e
implementar un plan de marketing mix. El plan de marketing mix permitira a la empresa:

o Definir su publico objetivo: La empresa necesita identificar a sus clientes potenciales
y comprender sus necesidades y expectativas.

e Desarrollar una propuesta de valor Unica: La empresa necesita diferenciarse de sus
competidores ofreciendo productos y servicios unicos.

e Comunicar su propuesta de valor al mercado: La empresa necesita utilizar diferentes
canales de comunicacion para llegar a sus clientes potenciales y dar a conocer sus
productos y servicios.

e Gestionar sus relaciones con los clientes: La empresa necesita desarrollar relaciones

solidas con sus clientes para fidelizarlos y aumentar su rentabilidad.



El desarrollo e implementacién de un plan de marketing mix permitira a MABE
Joyeros aumentar sus ventas, posicionarse como una marca lider en el mercado de la joyeria
en Ecuador y alcanzar sus objetivos de crecimiento.

Ademas de lo anterior, el plan de marketing mix también permitird a la empresa:

e Mejorar su rentabilidad: La empresa podra aumentar sus ventas y reducir sus costos
al optimizar sus estrategias de marketing.

e Fortalecer su marca: La empresa podra crear una marca reconocida y valorada por
sus clientes.

e Aumentar su participacion en el mercado: La empresa podra aumentar su cuota de
mercado al diferenciarse de sus competidores.

e Mejorar la satisfaccion del cliente: La empresa podrd mejorar la satisfaccion del
cliente al ofrecer productos y servicios que satisfagan sus necesidades y expectativas.

El presente proyecto es factible ya que se cuenta con el tiempo suficiente para
terminarlo de una manera satisfactoria, cumpliendo cada una de las expectativas antes
mencionadas es decir el estudio de un plan de marketing mix para incrementar las ventas
contando con el apoyo y la disposicion de todo el personal de la empresa quienes estan
dispuestos a facilitarme la informacion necesaria para la elaboracion del proyecto en la cual
se va a utilizar algunos recursos para responder a cualquier inquietud que no esté clara y
sobre todo la voluntad necesaria para cumplir este trabajo que va a ser muy beneficioso tanto
en lo personal como para la empresa (Fischer & Espejo, 2019). En conclusién, la elaboracion
e implementacion de un plan de marketing mix es una herramienta fundamental para el éxito
de MABE Joyeros. El plan permitird a la empresa aprovechar las oportunidades del mercado,
aumentar sus ventas, posicionarse como una marca lider y alcanzar sus objetivos de

crecimiento.

1.03 Definicion del problema central

La implementacion del marketing mix en Mabe Joyeros permitird captar nuevos
clientes, fortalecer la marca y fidelizar a los clientes existentes. Esto se traducird en un
aumento de la facturacion y, en Gltima instancia, en un crecimiento de la participacion de

mercado de la empresa (eMarketer, 2022).



El plan de marketing mix actuara como herramienta para crear un compromiso real

por parte del departamento comercial. Al establecer objetivos claros y estrategias bien

definidas, se motivara al equipo a trabajar en conjunto para alcanzar los resultados deseados.

El desarrollo del plan de marketing sera un proceso colaborativo y participativo que

unird y fortalecera al equipo. Este enfoque es fundamental para el éxito de la empresa, ya

que solo un equipo unido y comprometido puede alcanzar los objetivos a largo plazo (AMA,

2022).

El plan de marketing a corto plazo definira el camino a seguir para Mabe Joyeros.

Esta guia servird como referencia para toda la empresa, asegurando que todos los

departamentos trabajen en la misma direccion y con un objetivo comdn.

1.03.01 Matriz T
Tabla 1.
Matriz T

SITUACION EMPEORADA

SITUACION ACTUAL

SITUACION MEJORADA

Reduccion de utilidad
econdmica y cierre de la
microempresa afectante al

Desconocimiento de los
productos que ofrece la
microempresa Mabe

Incremento en las ventas del
producto obteniendo una mayor
utilidad econémica y
conocimiento de los Mabe

propietario y trabajadores Joyeros Joyeros clientes referente a la
microempresa Joyeria
FUERZA IMPULSADORA | PC | PC | FUERZA BLOQUEADORA
Desarrc_)llar un plan de Carencia de colaboracion de la
marketing mix para el 3 5 4 1 L -
. administracion.
incremento de ventas
Realizar un estudio de mercado | 2 5 4 1 No |den_t|f|car con cla_r|dad su
nicho de negocio
Poner un presupuesto para el Presupuesto insuficiente para
Presupuesto pa 2 4 5 1 poder realizar el plan de
plan de marketing mix .
marketing
Capacitar a todos los Inasistencia de los
P 3 5 5 2 colaboradores a las
colaboradores X o
convocatorias de capacitacion

Nota: Elaboracion propia
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CAPITULO II

Anadlisis de involucrados

El analisis de involucrados es una herramienta fundamental para la gestion de

proyectos y la planificacion estratégica. Permite identificar a todos los actores que tienen

interés o influencia en un proyecto o iniciativa, comprender sus necesidades, expectativas e

intereses, y desarrollar estrategias para gestionar su participacion de manera efectiva
(Chaffey & Smith, 2021).

Tipos de involucrados:

Internos: Son aquellos que forman parte de la organizacion o empresa que lleva a
cabo el proyecto. Incluyen a los empleados, directivos, propietarios, etc.

Externos: Son aquellos que no forman parte de la organizacion, pero que tienen algln
interés o influencia en el proyecto. Incluyen a los clientes, proveedores,

competidores, gobierno, comunidad, etc.

Herramientas para el andlisis de involucrados:

Mapeo de involucrados: Es una técnica que permite identificar y visualizar a todos
los involucrados en un proyecto.

Matriz de andlisis de involucrados: Es una herramienta que permite analizar las
necesidades, expectativas e intereses de cada uno de los involucrados.

Matriz de poder e influencia: Es una herramienta que permite evaluar el poder y la

influencia de cada uno de los involucrados.

Beneficios del anélisis de involucrados:

Mejora la comunicacion y la colaboracion: Al comprender las necesidades y
expectativas de los involucrados, es posible mejorar la comunicacion y la
colaboracion entre ellos.

Reduce los riesgos: Al identificar y gestionar a los involucrados de manera efectiva,
es posible reducir los riesgos del proyecto.

Aumenta las posibilidades de éxito: Al asegurar la participacion de los involucrados
claves, es posible aumentar las posibilidades de éxito del proyecto.

En el caso de la microempresa MABE Joyeros, el anlisis de involucrados permitiria

identificar a los siguientes actores:



¢ Internos: Propietario, empleados, proveedores.

e Externos: Clientes, competencia, gobierno, instituciones financieras.
Para cada uno de estos actores, se analizaria:

e Necesidades: ;Qué necesitan de MABE Joyeros?

e Expectativas: ;Qué esperan de MABE Joyeros?

e Intereses: ;Qué intereses tienen en MABE Joyeros?

2.01 Mapeo de involucrados
Tabla 2.

Mapeo de involucrados

-
= —
i

Nota: Elaboracion propia

MABE Joyeros
Interno:
e Propietario: Es el responsable de la toma de decisiones estratégicas de la empresa.
Tiene un interés alto en el éxito de la empresa y espera que el plan de marketing mix

le ayude a aumentar las ventas y la rentabilidad.



Empleados: Son los responsables de la produccion, venta y atencién al cliente.
Tienen un interés alto en el éxito de la empresa y esperan que el plan de marketing

mix les ayude a mejorar sus condiciones de trabajo y aumentar sus ingresos.

Externo:

Clientes: Son las personas que compran las joyas de la empresa. Tienen un interés
alto en la calidad de los productos y servicios de la empresa. Esperan que el plan de
marketing mix les ayude a encontrar productos que satisfagan sus necesidades.
Competencia: Son las empresas que también venden joyas. Tienen un interés alto en
el exito de la empresa y esperan que el plan de marketing mix no les afecte.
Gobierno: Es el responsable de regular el mercado de la joyeria. Tiene un interés alto
en la proteccion de los consumidores y espera que el plan de marketing mix de la
empresa sea ético y responsable.

Instituciones financieras: Son las entidades que proporcionan financiamiento a la
empresa. Tienen un interés alto en la rentabilidad de la empresa y esperan que el plan
de marketing mix le ayude a aumentar sus ventas y mejorar su flujo de caja.

En conclusion, el mapeo de involucrados ha permitido identificar a los principales

actores que tienen interés o influencia en el plan de marketing mix de MABE Joyeros. La

matriz de analisis de involucrados ha permitido comprender sus necesidades, expectativas e

intereses. Esta informacion sera fundamental para desarrollar estrategias de marketing

efectivas que permitan a la empresa alcanzar sus objetivos (Forbes, 2021).

2.02

Matriz de analisis de involucrados

Tabla 3.

Matriz de andlisis de involucrados

Contar con
- . estrategias de
Posicionamie . :
Carencia de marketing para
nto de la Ley del :
un plan de ; ser una No aplicar el
marca en el . . Consumidor
marketing mix empresa plan de
Empresa mercado Ley de la : .
y no ser - . reconocidaen  marketing del
para . Superintendencia
. reconocido en ~ el mercado proyecto.
conseguir de compafiias
s el mercado con unas
mas clientes.

diversidades
de productos



Tener mas
oportunidade
s de conocer

empresas
gue vendan
joyas

Sociedad

Contar con
un plan de
marketing
para mejorar
las ventas.
Que la
microempres
a sea exitosa
y tenga
estabilidad
financiera
para poder
recaudar los
impuestos.

Vendedores

Sri

Tener
clientes
frecuentes
por muchos
afos

Proveedores

Joyas con
precios caros
direccionado a
gente con
recursos
econdmicos
altos
Carencia de
marketing
para ser
reconocido en
el mercado
Inestabilidad
econdmica de
los nuevos
negocios por
crisis
econdmica y
reduccion de
cobranza de
impuestos

Cierre de
negocios por
crisis
econémicas y
por falta de
publicidad

Ley del
Consumidor

Ley del
Consumidor
Ley de la
Superintendencia
de compafias

Ley de la
Constitucion
Ley del SRI

Ley del
Consumidor
Ley de la

Superintendencia

de compafiias

Poder contar
con una
empresa que
venda joyas de
buena calidad
a menor precio

Que se aplique
de la mejor
manera las

estrategias de
marketing

Que las
empresas
tengan
estabilidad

Que existan
empresas
posicionadas
en el mercado
nacional con
productos de
calidad

Que la joyeria
no tenga joyas
modernas

Que no tenga
impacto las
estrategias de
marketing

Que no se
paguen los
impuestos por
el cierre de los
negocios

Que los
clientes
cambien de
proveedores

Nota: Elaboracion propia
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CAPITULO Il

Problemas y objetivos

Problema central:

Bajas ventas: MABE Joyeros no ha logrado un crecimiento significativo en sus

ventas en los Gltimos afios.

Causas:

Falta de un plan de marketing formal: La empresa no cuenta con un plan de marketing
formal que le permita llegar a su publico objetivo de manera efectiva.

Productos poco conocidos: La marca MABE Joyeros no es muy conocida en el
mercado ecuatoriano.

Poca diferenciacion de la competencia: La empresa no se diferencia lo suficiente de
sus competidores en términos de productos, precios o servicios.

Servicio al cliente deficiente: La empresa no ofrece un servicio al cliente de alta

calidad.

Efectos:

Rentabilidad baja: La empresa no es muy rentable debido a las bajas ventas.
Crecimiento limitado: La empresa no ha podido crecer significativamente en los
ultimos afos.

Poca satisfaccion del cliente: Los clientes no estan satisfechos con la experiencia de

compra en MABE Joyeros.

Objetivos

Objetivo central:

Aumentar las ventas en un 20% en el afio 2024: La empresa quiere aumentar sus

ventas en un 20% en el proximo afio para mejorar su rentabilidad y crecimiento.



Obijetivos especificos:

o Desarrollar un plan de marketing formal: La empresa quiere desarrollar un plan de

marketing formal que le permita llegar a su publico objetivo de manera efectiva.

e Incrementar el conocimiento de la marca: La empresa quiere aumentar el

conocimiento de la marca MABE Joyeros en el mercado ecuatoriano.

o Diferenciarse de la competencia: La empresa quiere diferenciarse de sus

competidores en términos de productos, precios o Sservicios.

3.01 Arbol de problemas

Tabla 4.
Arbol de problemas
.. Desconocimiento
Pérdida
. dela
econdmica para .
microempresa en
la empresa
el mercado
A T
Pérdida de Disminucidn en las
. —>
clientes ventas

~_ I

o

l

No se encuentra la
publicidad de la
microempresa en las
redes sociales

I

Desveﬁtaja
competitiva en
publicidad

Desconocimiento

de los productos

gue ofrece MABE
JOYEROS

T

Estrategias mal
planificadas en el
marketing

Desconocimiento
de alianzas
estratégicas con el
fin de publicidad

ﬂk

f

Inexistencia de un
plan de
marketing

Escasas
herramientas de
publicidad y
promocion

/

PROBLEMA CENTRAL

Desconocimiento del
costo de las
estrategias
publicitarias

f

Presupuesto no
establecido

Nota: Elaboracion propia

S017343

SYsSNvd



3.02 Arbol de objetivos

Tabla 5.
Arbol de objetivos

Aumentar la participacion de mercado en un
20% en los préximos 5 afios.
Incrementar las ventas en un 30% en los
préximos 3 afios.

Mejorar la rentabilidad de la empresa en un
10% en los proximos 2 afos.
Posicionar a MABE Joyeros como una marca
de lujo reconocida por su calidad, disefio y
exclusividad.

Fidelizar a los clientes actuales y atraer
nuevos clientes.

Desarrollar una cultura de innovacién y
creatividad dentro de la empresa.

Contribuir al desarrollo sostenible de la
comunidad.

*

Objetivos Estratégicos
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Lanzar una nueva linea de productos
de alta gama.

Abrir nuevas tiendas en las
principales ciudades del pais.
Implementar una campafia de

marketing integral.

Mejorar la experiencia del cliente en
las tiendas fisicas y online.

Desarrollar un programa de
fidelizacion de clientes.
Invertir en investigacion y desarrollo
para crear nuevos productos y
servicios.

Implementar précticas sostenibles en
la produccién de joyas.

Objetivos Tacticos

Objetivo
General
Convertirse
en la empresa
lider en la
industria de
la joyeria
finaen
Ecuador.

Objetivos Operativos

Incrementar el trafico en las tiendas en un
15% en el proximo afio.
Aumentar la tasa de conversion de ventas en
un 10% en el proximo afio.
Reducir los costos de produccién en un 5% en
el proximo afio.
Mejorar la satisfaccién del cliente en un 5%
en el préximo afo.
Disminuir la rotacion de empleados en un 5%
en el préximo afio.
Reducir el impacto ambiental de la empresa en
un 10% en el proximo afio.

| Indicadores de Rendimiento (KPIs) |

Participacién de mercado.
Ventas.
Rentabilidad.
Reconocimiento de marca.
Fidelizacion de clientes.

Innovacioén.

Nota: Elaboracion propia
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CAPITULO IV

4.01 Diagrama de estrategias

e Producto: Ampliar la gama de productos, ofrecer productos personalizados, mejorar
la calidad de los productos.

e Precio: Implementar una estrategia de precios competitivos, ofrecer descuentos y

promociones.

e Promocion: Desarrollar una campafia de marketing integral, participar en eventos y

ferias, utilizar las redes sociales.

e Plaza: Abrir nuevos puntos de venta, mejorar la distribucion de los productos.

Figura 1.

Diagrama de estrategias

FINALIDAD

Lograr conseguir nuevos

clientes para mejorar la Lograr el reconocimiento PROPOSITO
economia de la empresa y de los productos de MABE
ser reconocidos en el JOYEROS
LI COMPONENTES

Establecer el Presupuesto
anual para el plan de
marketing

Realizar estrategias de Estudiar las tendencias de
marketing contenidos publicitarios

Realizar un estudio de
s COStOS para la publicidad y
promociones

Realizar un estudio de Realizar reuniones con el
mercado depsartamento de disefio

Identificar oportunidades Seguimiento de la Aprobar el presupuesto

de negocio campana para el plan de marketing
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Nota: Elaboracion propia

4.02 Matriz de Marco Lo6gico (MML)

Tabla 6.

Matriz de Marco Logico

Aumento de las ventas Registros de ventas, La economia se
FIN . .
en un 20% encuestas a clientes mantiene estable.
) Implementacion de un Plan de marketing El personal se
PROPOSITO P . documentado, ejecucion de capacita en
plan de marketing : -
las estrategias marketing.
Incremento del Estudio de mercado, La campafia de
RESULTADOS conocimiento de la posicionamiento en redes marketing es
marca sociales efectiva.
. . . L Los clientes estan
RESULTADOS Mejora de;l servicio al Encuestas Eie satisfaccion, satisfechos con el
cliente capacitacion del personal .
servicio.
Diferenciacion de la Anadlisis de la competencia, =~ La empresa cuenta
ACTIVIDADES desarrollo de una propuesta con los recursos

competencia . X
de valor Unica necesarios.

Nota: Elaboracion propia
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CAPITULO V

5. Filosofia de la propuesta

La filosofia de la propuesta para MABE Joyeros se basa en los siguientes principios:

1. Enfoque en el cliente:

MABE Joyeros se centra en las necesidades y expectativas de sus clientes.
La empresa se esfuerza por ofrecer productos y servicios de alta calidad que
satisfagan las necesidades de sus clientes.

MABE Joyeros se compromete a brindar una excelente atencion al cliente.

2. Innovacion:

MABE Joyeros se compromete con la innovacion en el disefio, la produccién y la
comercializacion de sus productos.

La empresa busca constantemente nuevas formas de mejorar sus productos y
Servicios.

MABE Joyeros se esfuerza por ser lider en innovacion en la industria de la joyeria

fina.

3. Sostenibilidad:

MABE Joyeros se compromete con la sostenibilidad en todas sus operaciones.
La empresa utiliza practicas de produccion responsables con el medio ambiente.
MABE Joyeros se esfuerza por ser un lider en sostenibilidad en la industria de la

joyeria fina.

4. Responsabilidad social:

MABE Joyeros se compromete con la responsabilidad social en sus relaciones con
sus empleados, proveedores y la comunidad.
La empresa trata a sus empleados con respeto y dignidad.

MABE Joyeros se esfuerza por ser un buen vecino en la comunidad.
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Estos principios se reflejan en todas las areas de la empresa, desde el disefio de productos
hasta la atencion al cliente.

MABE Joyeros cree que estos principios son esenciales para su éxito a largo plazo.
La empresa se compromete a seguir estos principios en todo lo que hace.

Esta filosofia de la propuesta se basa en la idea de que una empresa debe ser mas que
una simple entidad con fines de lucro. MABE Joyeros cree que una empresa debe ser un
miembro responsable de la sociedad y que debe contribuir al bienestar de sus empleados,
clientes y la comunidad. Esta filosofia de la propuesta es una parte integral de la cultura de
MABE Joyeros y guia a la empresa en todas sus decisiones. La empresa cree que esta

filosofia es la base de su éxito a largo plazo.

5.01 Mision
Ser la empresa lider en el mercado ecuatoriano de la joyeria fina, reconocida por la
calidad de sus productos, la variedad de sus disefios, la excelencia en la atencion al cliente y

su compromiso con la sostenibilidad.

5.02 Vision
Ser la marca de joyeria fina preferida por los ecuatorianos, inspirando momentos

especiales y creando recuerdos duraderos.

5.03 Objetivo general

Aumentar las ventas de MABE Joyeros en un 20% durante los 6 proximos meses,
mediante la implementacién de un plan de marketing integral que se enfogue en mejorar la
experiencia de compra online, ajustar los precios para ser mas competitivos, fortalecer la

presencia online de la marca y desarrollar nuevos productos innovadores.

5.04 Objetivos especificos
e Redisefiar el sitio web de MABE Joyeros para que sea mas atractivo y facil de usar.
e Realizar un estudio de mercado para determinar los precios 6ptimos para las joyas

de MABE Joyeros.

e Desarrollar una estrategia de contenido atractiva en redes sociales.
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Disefar nuevos productos que satisfagan las necesidades y expectativas de los

clientes.

5.05 Valores

Integridad: Honestidad, respeto al individuo y justicia en nuestras acciones.

Trabajo en Equipo: Enfasis en la colaboracion y capacidad de emprender proyectos
exitosos como equipo.

Compromiso: Sentido de pertenencia, conviccién en la mision y proactividad para la

consecucion de la vision.

5.06 Politicas

Las politicas de marketing son las reglas y directrices que una empresa utiliza para

gobernar sus actividades de marketing. Las politicas de marketing pueden cubrir una amplia

gama de temas, como:

Estrategia de marca: Las politicas de marca pueden definir cbmo se debe presentar
la marca al publico.

Comunicacion de marketing: Las politicas de comunicacion de marketing pueden
establecer las normas para la publicidad, las relaciones pablicas y otras formas de
comunicacion.

Precios: Las politicas de precios pueden establecer directrices para la fijacion de
precios de productos y servicios.

Distribucion: Las politicas de distribucion pueden definir como se distribuiran los
productos a los clientes.

Servicio al cliente: Las politicas de servicio al cliente pueden establecer los

estandares para la atencion al cliente.

5.07 Organigrama estructural

El organigrama estructural del departamento de marketing es importante para definir

las responsabilidades y los roles de los empleados. EI organigrama debe mostrar como se

reportan los diferentes departamentos de marketing entre si y como se relacionan con otras

areas de la empresa (Forrester, 2020).
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5.08 Aspecto legal

El plan de marketing de MABE Joyeros debe cumplir con las leyes y regulaciones

ecuatorianas relacionadas con la publicidad, la competencia, la proteccion del consumidor y

la privacidad.

Leyes y regulaciones aplicables:

Ley de Defensa del Consumidor: Esta ley protege a los consumidores de préacticas
comerciales abusivas e informacion engafiosa.

Ley de Competencia: Esta ley prohibe las practicas anticompetitivas, como el
monopolio y la fijacion de precios.

Ley de Propiedad Intelectual: Esta ley protege los derechos de propiedad intelectual,
como las marcas comerciales y los derechos de autor.

Ley de Proteccion de Datos Personales: Esta ley protege la privacidad de los datos
personales.

Requisitos legales para el plan de marketing:

Veracidad: La informacion publicitaria debe ser veraz y no engariosa.

Claridad: La informacién publicitaria debe ser clara y comprensible.

Competencia leal: La empresa debe evitar practicas anticompetitivas.

Proteccién del consumidor: La empresa debe respetar los derechos de los
consumidores.

Privacidad: La empresa debe proteger la privacidad de los datos personales de sus

clientes.

5.09 Marco conceptual

Marketing: El marketing es el proceso de crear, comunicar, entregar e intercambiar

ofertas que tengan valor para los clientes, los socios y la sociedad en su conjunto (Social
Media Examiner, 2021).
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Plan de marketing: Un plan de marketing es un documento escrito que describe los
objetivos de marketing de una empresa y las estrategias que se utilizaran para alcanzarlos
(Varela, 2010).

Marketing mix: El marketing mix, también conocido como las 4P del marketing, es
un conjunto de herramientas que las empresas utilizan para influir en la demanda de sus
productos o servicios. Las 4P son: producto, precio, plaza (distribucion) y promocion
(Armstrong & Kotler, 2018).

Segmentacion de mercado: La segmentacion de mercado es el proceso de dividir
un mercado en grupos de consumidores con necesidades y caracteristicas similares
(MarketingProfs, 2023).

Posicionamiento de marca: El posicionamiento de marca es el proceso de crear una

imagen Unica para una marca en la mente de los consumidores (Kotler & Keller, 2016).

Comunicacion de marketing: La comunicacion de marketing es el proceso de
transmitir informacion sobre una empresa, sus productos o servicios a los consumidores
(Schmitt & Zarantonello, 2021).

Servicio al cliente: El servicio al cliente es la asistencia que una empresa

proporciona a sus clientes antes, durante y después de la compra (Fischer & Espejo, 2019).

Satisfaccion del cliente: La satisfaccion del cliente es el grado en que los productos
0 servicios de una empresa cumplen o superan las expectativas de los clientes (Fischer &
Espejo, 2019).

Lealtad del cliente: La lealtad del cliente es el compromiso de los clientes con una

empresa 0 marca (Kotler & Keller, 2016).

Investigacion de mercado: La investigacion de mercado es la recopilacion y analisis
de informacion sobre los consumidores, los mercados y la competencia (Schmitt &
Zarantonello, 2021).



20

Propuesta de valor: La propuesta de valor es la declaracion que explica por qué un
cliente deberia elegir el producto o servicio de una empresa en lugar de la competencia
(AMA, 2022).

Estrategia de marketing: La estrategia de marketing es el plan general que una
empresa utiliza para alcanzar sus objetivos de marketing (Estatista, 2022).

Tacticas de marketing: Las tacticas de marketing son las acciones especificas que

una empresa utiliza para implementar su estrategia de marketing (Ries & Trout, 2018).

Presupuesto de marketing: El presupuesto de marketing es la cantidad de dinero

que una empresa gasta en actividades de marketing (Verhoef, Kannan, & Inman, 2020).

Medicion del marketing: La medicion del marketing es el proceso de evaluar la

eficacia de las actividades de marketing (Pantano & Viassone, 2020).

5.10 Metodologia de investigacion
Enfoque de investigacion:

El plan de marketing de MABE Joyeros se desarrollara utilizando un enfoque de
investigacion cuantitativa para obtener una vision completa del mercado, los clientes y la
competencia.

Investigacion cuantitativa: Se utilizard para recopilar datos numéricos sobre el
mercado, los clientes y la competencia. Esto puede incluir encuestas, estudios de mercado

secundarios y analisis de datos de ventas (Lamb, Hair, & McDaniel, 2020).

Las modalidades de la investigacion utilizadas, seran las siguientes:

Investigacion documental o Bibliografica: El énfasis de la investigacion esta en el
analisis teorico y conceptual hasta el paso final de la elaboracion de un informe o propuesta
sobre el material registrado, ya se trate de obras, investigaciones anteriores, material inédito,
hemerografico, cartas, historias de vida, documentos legales e inclusive material filmado o

grabado
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Investigacion descriptiva: Comprende la descripcion, registro, analisis e
interpretacion de la naturaleza actual, y la composicion o procesos de los fendmenos. El
enfoque se hace sobre conclusiones dominantes 0 sobre cGmo una persona, grupo 0 cosa se
conduce o funciona en el presente (McKinsey Comp., 2021).

La investigacion descriptiva trabaja sobre realidades de hecho, y su caracteristica

fundamental es la de presentacion correcta

Métodos de recoleccién de datos:
Para la investigacion cuantitativa:
e Encuestas a clientes: Se realizard una encuesta a los clientes existentes y potenciales
de MABE Joyeros para conocer sus preferencias de compra, habitos de consumo y
percepcion de la marca.
e Estudios de mercado secundarios: Se utilizardn estudios de mercado secundarios
existentes para obtener informacion sobre el mercado de la joyeria en Ecuador, las

tendencias de la industria y el comportamiento del consumidor.

Anélisis de datos:
e Datos cuantitativos: Los datos cuantitativos se analizaran utilizando métodos
estadisticos descriptivos e inferenciales.
e Datos cualitativos: Los datos cualitativos se analizaran utilizando técnicas de analisis

de contenido tematico.

Cronograma de investigacion:
Se desarrollara un cronograma de investigacion detallado que indique las fechas de
inicio y finalizacion de cada etapa de la investigacion. EI cronograma también incluird los

recursos necesarios para llevar a cabo la investigacion.

Consideraciones éticas:
Se seguiran las normas éticas de investigacion durante todo el proceso de
investigacion. Esto incluye obtener el consentimiento informado de los participantes,

proteger la confidencialidad de los datos y garantizar el anonimato de los participantes.
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Limitaciones de la investigacion:
Se identificaran las limitaciones de la investigacion, como el tamafio de la muestra 'y
el alcance geografico. Estas limitaciones se tendran en cuenta a la hora de interpretar los

resultados de la investigacion.

Resultados esperados:
La investigacion proporcionaré informacién valiosa para el desarrollo del plan de
marketing de MABE Joyeros. La informacion incluiré:
e Un perfil detallado del cliente objetivo
e Una comprension de las necesidades y expectativas de los clientes
e Un analisis de la competencia
e Un analisis del mercado de la joyeria en Ecuador
o Ideas para nuevas estrategias de marketing
En conclusion, la metodologia de investigacion descrita proporcionard un marco
solido para la recopilacion y andlisis de datos necesarios para desarrollar un plan de
marketing efectivo para MABE Joyeros. La investigacion mixta permitird a la empresa
obtener una vision completa del mercado, los clientes y la competencia, lo que a su vez le

permitird desarrollar estrategias de marketing especificas y orientadas a resultados.

PROPUESTA

MABE Joyeros es una microempresa ecuatoriana dedicada a la elaboracion y venta
de joyas de alta calidad. La empresa tiene una trayectoria de mas de 10 afios en el mercado
y ha logrado posicionarse como una de las mejores opciones para comprar joyas exclusivas.

En los ultimos afios, la empresa ha experimentado un crecimiento moderado en sus
ventas. Sin embargo, la empresa ha identificado una serie de oportunidades para aumentar
su crecimiento, como el crecimiento del mercado de la joyeria en Ecuador, el aumento de la
clase media y el desarrollo del comercio electronico (Quelch & Klein, 2021).

Para aprovechar estas oportunidades, MABE Joyeros necesita desarrollar e
implementar un plan de marketing mix. El plan de marketing mix permitira a la empresa:

e Definir su publico objetivo: La empresa necesita identificar a sus clientes potenciales

y comprender sus necesidades y expectativas.
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Desarrollar una propuesta de valor Gnica: La empresa necesita diferenciarse de sus
competidores ofreciendo productos y servicios Unicos.

Comunicar su propuesta de valor al mercado: La empresa necesita utilizar diferentes
canales de comunicacion para llegar a sus clientes potenciales y dar a conocer sus
productos y servicios.

Gestionar sus relaciones con los clientes: La empresa necesita desarrollar relaciones

solidas con sus clientes para fidelizarlos y aumentar su rentabilidad.

Andlisis de la situacion actual:

Mercado: ElI mercado de la joyeria en Ecuador esta creciendo en los Gltimos afios.
Este crecimiento se debe al aumento de la clase media, el desarrollo del turismo y el
aumento de las ventas en linea.

Clientes: Los clientes de MABE Joyeros son principalmente mujeres de clase media
alta que buscan joyas de alta calidad y disefio exclusivo.

Competencia: La competencia en el mercado de la joyeria en Ecuador es alta. Los
principales competidores de MABE Joyeros son las grandes cadenas de joyerias y

los disefiadores independientes.



Tabla 7.
Andlisis FODA
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Reconocimiento de marca: MABE Joyeros
es una marca reconocida en el mercado
ecuatoriano por su trayectoria y calidad.

Calidad de las joyas: MABE Joyeros se
caracteriza por ofrecer joyas de alta calidad
elaboradas con materiales preciosos.

Variedad de disefios: MABE Joyeros ofrece
una amplia variedad de disefios para
satisfacer los gustos de todos los clientes.

Atencién al cliente: MABE Joyeros se
destaca por ofrecer una atencion al cliente
personalizada y de calidad.

Debilidades

Precios: Los precios de MABE Joyeros son
percibidos como algo altos en comparacion
con la competencia.

Presencia online: MABE Joyeros tiene una
presencia online limitada, lo que le resta
competitividad en el mercado digital.

Objetivos de marketing:

Crecimiento del mercado online: EI mercado
online de joyas esta en constante
crecimiento, lo que representa una
oportunidad para MABE Joyeros de
aumentar sus ventas.

Expansion a nuevos mercados: MABE
Joyeros podria considerar expandirse a
nuevos mercados dentro o fuera del pais.
Desarrollo de nuevos productos: MABE
Joyeros podria desarrollar nuevos productos
para diversificar su oferta y atraer a nuevos
clientes.

Amenazas
Competencia: La competencia en el mercado
de la joyeria es intensa, lo que obliga a
MABE Joyeros a diferenciarse y ofrecer un
valor superior a sus clientes.

Crisis econdmica: Una crisis econémica
podria afectar negativamente las ventas de
MABE Joyeros.

Nota: Elaboracion propia

e Aumentar las ventas en un 20% en el afio 2024.

¢ Incrementar el conocimiento de la marca MABE Joyeros en el mercado ecuatoriano.

e Diferenciarse de la competencia en términos de productos, precios 0 servicios.

e Mejorar el servicio al cliente para aumentar la satisfaccion del cliente.

Estrategias de marketing (4P’s):
Producto:

e Enfoque en la alta calidad y el disefio exclusivo:

o Utilizar materiales preciosos y piedras preciosas de origen ético.

o Ofrecer disefios Unicos y creativos que reflejen la cultura ecuatoriana.
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o Realizar un control de calidad exhaustivo para garantizar que cada pieza sea
perfecta.
e Desarrollo de una linea de joyas mas econémica:
o Utilizar materiales de menor costo pero de alta calidad.
o Ofrecer disefios méas simples y clasicos.
o Fijar precios mas accesibles para atraer a un publico mas amplio.
e Personalizacion de joyas:
o Permitir a los clientes crear sus propias joyas eligiendo materiales, piedras
preciosas y disefios.
o Offrecer servicios de grabado para personalizar ain mas las joyas.
e Empaquetado de alta calidad:
o Utilizar materiales de empaquetado sostenibles y de lujo.

o Incluir una tarjeta de regalo con la historia detras de la pieza de joyeria.

Figura 2.
Producto
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Precio:
e Precios competitivos:
o Realizar un analisis de la competencia para determinar los precios adecuados.
o Ofrecer descuentos por volumen para compras al por mayor.
o Considerar programas de fidelizacion para clientes recurrentes.
e Descuentos y promociones especiales:
o Implementar campafias de descuentos durante temporadas especiales
(Navidad, Dia de la Madre, etc.).
o Ofrecer codigos de descuento exclusivos para suscriptores de correo
electrénico y seguidores de redes sociales.
o Realizar concursos y sorteos para generar interés y engagement.
e Financiamiento:
o Ofrecer opciones de pago a plazos para que las joyas sean mas accesibles.

o Asociarse con entidades financieras para ofrecer planes de crédito especiales.

Plaza (Distribucion):
e Tienda fisica:
o Brindar una experiencia de compra personalizada y de alta calidad.
o Ofrecer asesoramiento experto sobre joyas y estilo.
o Realizar eventos especiales en la tienda para atraer clientes.
e Sitio web:
o Crear un sitio web atractivo y facil de usar.
o Ofrecer una amplia gama de productos con imagenes de alta calidad y
descripciones detalladas.
o Implementar un proceso de compra seguro y eficiente.
e Marketplaces:
o Vender productos en marketplaces populares como Etsy y Amazon.
o Aprovechar las herramientas de marketing y publicidad que ofrecen estas
plataformas.
o Asegurar una experiencia de compra consistente en todos los canales de

venta.
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Figura 3.
Plaza
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Promocion:
e Publicidad online:
o Crear campafas de publicidad dirigida en redes sociales (Facebook,
Instagram) y motores de busqueda (Google Ads).
o Segmentar la audiencia en funcion de los intereses, demografia y
comportamiento de compra.
o Utilizar anuncios dindmicos para mostrar productos relevantes a cada
usuario.
e Redes sociales:
o Crear contenido atractivo e interesante para sus seguidores.
o Interactuar con los clientes y responder a sus comentarios y preguntas.
o Colaborar con influencers y bloggers de moda para aumentar el alcance de la
marca.
e Relaciones publicas:
o Emitir comunicados de prensa sobre nuevos productos, eventos y otras
noticias de la empresa.
o Trabajar con medios de comunicacion local y nacional para obtener cobertura
editorial.
o Participar en eventos de la industria y de la comunidad.
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e Marketing de influencers:
o Colaborar con influencers relevantes para promocionar los productos de la
empresa a su audiencia.
o Crear campafias de marketing de influencers personalizadas y auténticas.
o Medir el retorno de la inversion (ROI) de las campafias de marketing de

influencers.

Figura 4.

Promocién

& > € @ mabejoyerosjimdofreecom 2 & 0@ :

MABE
MABE JOYEROS

Inicio  Mujeres Hombres Contacto

OCENSIGICIE G| —

Plan de accion:

El plan de accion se basa en las estrategias y recomendaciones propuestas en el
trabajo de grado. El objetivo del plan de accion es establecer un cronograma de actividades
para la implementacion de las estrategias, asi como los responsables de cada actividad y los

Fecursos necesarios.

El plan de accion se divide en cuatro fases:

Fase 1: Planificacion (1 mes)
e Definicion de objetivos especificos y medibles.
e Desarrollo de estrategias para alcanzar los objetivos.
e Asignacion de responsabilidades y recursos.

e Establecimiento de un cronograma de actividades.
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Fase 2: Implementacién (2 meses)
e Ejecucion de las estrategias de marketing.
e Monitoreo y evaluacion de los resultados.

e Realizacion de ajustes cuando sea necesario.

Fase 3: Evaluacion (1 mes)
e Analisis de los resultados del plan de accion.
¢ Identificacion de los puntos fuertes y debiles.

e Formulacion de recomendaciones para la mejora continua.

Fase 4: Seguimiento (continuo)
e Actualizacién del plan de accién en funcién de los resultados obtenidos.

e Implementacion de las recomendaciones de mejora.

Presupuesto:

El presupuesto de marketing para el afio 2024 es de $50.000. Este presupuesto se
utilizara para financiar las actividades de marketing, como publicidad online, redes sociales,
relaciones publicas y marketing de influencers.

Evaluacion y control:

El plan de marketing sera evaluado y controlado de forma regular para medir su
eficacia. La empresa utilizara diferentes indicadores para medir el éxito del plan, como las
ventas, el conocimiento de la marca, la satisfaccion del cliente y el retorno de la inversion
(ROI) (Fischer & Espejo, 2019).

En conclusion, la propuesta de plan de marketing presentada proporcionara a MABE
Joyeros una hoja de ruta para alcanzar sus objetivos de marketing en el afio 2024. El plan se
basa en un analisis profundo del mercado, los clientes y la competencia. Las estrategias de
marketing propuestas son relevantes, alcanzables y medibles. La implementacion exitosa del
plan de marketing permitira a MABE Joyeros aumentar sus ventas, mejorar su rentabilidad

y posicionarse como una marca lider en el mercado de la joyeria en Ecuador.
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CAPITULO VI
6. Aspectos Financieros
Para elaborar un plan financiero completo para la microempresa "Mabe Joyeros™ con
el objetivo de mejorar las ventas en la ciudad de Guayaquil en el afio 2024, es fundamental

seqguir estos pasos:

6.01 Inversion Inicial
Tabla 8.

Ingresos Iniciales

Capital propio $10.000,00
Préstamo bancario $ 5.000,00

Total Ingresos Iniciales $ 15.000,00

Tabla 9.

Egresos Iniciales

Renovacion de inventario (materiales, insumos) $ 7.000,00

Equipamiento y herramientas $ 3.000,00

Publicidad y rr}arket_lng (campanas digitales, redes $ 2.000,00
sociales, influencers locales)

Remodelacion del local (decoracion, mobiliario) $ 1.500,00

Gastos legales y permisos $ 500,00

Reserva de efectivo para imprevistos $ 1.000,00

Total Egresos Iniciales $ 15.000,00

6.02 Estimacion de Egresos Mensuales
Tabla 10.

Estimacidn de Egresos mensuales

Alquiler del local $ 1.000,00
Sueldos y salarios (2 empleados) $ 2.000,00
Servicios basicos (agua, luz, internet) $ 300,00
Materia prima e insumos $ 2.500,00
Publicidad y marketing $ 500,00
Gastos administrativos y miscelaneos $ 200,00
$

Total Egresos Mensuales 6.500,00



6.03 Estado de Resultados Proyectado para el Afio 2024
Ingresos Mensuales:

Ventas promedio mensuales: $10,000

Eqgresos Mensuales: $6,500

Ganancia Mensual Neta:
Ganancia Bruta Mensual: $10,000 - $6,500 = $3,500

Estado de Resultados Anual:
Tabla 11.
Estado de Resultado Anual

Ventas $ 10,000 $ 120,000
Egresos Totales  $ 6,500 $ 78,000
GananciaNeta $ 3,500 $ 42,000

31



32

CAPITULO VII

7. Aspectos administrativos

El departamento de marketing estara compuesto por las siguientes areas:

Gerencia de marketing: responsable de la planificacion estratégica, la direccién y el
control del departamento de marketing.

Investigacion de mercados: responsable de recopilar y analizar informacion sobre el
mercado, los clientes y la competencia.

Desarrollo de productos: responsable de desarrollar nuevos productos y servicios que
satisfagan las necesidades de los clientes.

Comunicacion de marketing: responsable de desarrollar e implementar estrategias de
comunicacion para llegar a los clientes potenciales.

Ventas: responsable de vender los productos y servicios de la empresa a los clientes.
Servicio al cliente: responsable de brindar asistencia a los clientes antes, durante y

después de la compra.

7.01 Recursos

El departamento de marketing contara con el siguiente personal:

Gerente de marketing: responsable de la planificacion estratégica, la direccion vy el
control del departamento de marketing.

Investigador de mercados: responsable de recopilar y analizar informacion sobre el
mercado, los clientes y la competencia.

Desarrollador de productos: responsable de desarrollar nuevos productos y servicios
que satisfagan las necesidades de los clientes.

Especialista en comunicacion de marketing: responsable de desarrollar e
implementar estrategias de comunicacion para llegar a los clientes potenciales.
Vendedor: responsable de vender los productos y servicios de la empresa a los
clientes.

Asistente de servicio al cliente: responsable de brindar asistencia a los clientes antes,

durante y después de la compra.
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7.02 Presupuesto
El presupuesto del departamento de marketing para el afio 2023 es de $50.000. Este
presupuesto se utilizara para financiar las actividades de marketing, como publicidad online,

redes sociales, relaciones publicas y marketing de influencers.

7.03 Cronograma
Tabla 12.

Cronograma

Desarrollo del plan de

marketing Propietario 1 semana
Implem_entacmn de la Propietario, emp]eados 2 semanas
estrategia de producto de produccion
Implemeptacmn de_ 4l Propietario 1 semana
estrategia de precio
Implementamon de Ia Community manager 1 semana
estrategia de promocion
Implemer}tamon o Propietario, vendedor 2 semanas
estrategia de plaza
Evaluacion y seguimiento Propietario Mensual

del plan
Nota: Elaboracion propia

7.04 Implementacion del plan de marketing

Para demostrar contablemente el impacto de implementar un plan de marketing que
resultara en un aumento del 20% de las ventas en un plazo de 6 meses, podemos elaborar
una tabla que compare las proyecciones de ventas y ganancias antes y despues de la

implementacién del plan de marketing.

Supuestos:
Ventas mensuales actuales: $10,000
Aumento proyectado de ventas después del plan de marketing: 20%
Duracion del analisis: 6 meses

Costos variables y fijos permanecen constantes
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Comparativo de Ventas y Ganancias
Tabla 13.

Comparativo de Ventas y Ganancias

Ventas sin
Marketing $ 10,000 $ 10,000 $ 10,000 $ 10,000 $ 10,000 $ 10,000 $ 60,000
Ventas con
Marketing $ 10,000 $ 10,000 $ 10,000 $ 12,000 $ 12,000 $ 12,000 $ 66,000
Incremento
fovanEs - $ - 3 - $ 2000 $ 2000 $ 2000 $ 6,000

Célculo de ganancias
Tabla 14.

Célculo de ganancias

Ventas sin
Marketing $ 10000 $ 10000 $ 10,000 $ 10000 $ 10,000 $ 10000 $ 60,000

Costos

Variables $ 2500 $ 2500 $ 2500 $ 2500 $ 2500 $ 2500 $ 15,000
(25%0)
Costos $
Fijos
Ganancia
Neta sin $ 3500 $ 3500 $ 3500 $ 3500 $ 3500 $ 3500 $ 21,000
Marketing

Ventas con
Marketing © 10000 $ 10,000 $ 10,000 $ 12,000 $ 12,000 $ 12,000 $ 66,000

4000 $ 4,000 $ 4000 $ 4,000 $ 4000 $ 4,000 $ 24,000

Costos

Variables $ 2500 $ 2500 $ 2500 $ 3,000 $ 3000 $ 3,000 $ 16,500
(25%0)
Costos $
Fijos
Ganancia
Neta con $ 3500 $ 3500 $ 3500 $ 5,000 $ 5000 $ 5000 $ 25500
Marketing

4000 $ 4,000 $ 4000 $ 4,000 $ 4,000 $ 4,000 $ 24,000

Implementando un plan de marketing, Mabe Joyeros puede lograr un aumento del
20% en sus ventas mensuales durante los ultimos tres meses del periodo de 6 meses,
resultando en una ganancia neta adicional de $4,500. Este aumento demuestra que el plan de
marketing es beneficioso y contribuye significativamente al crecimiento financiero de la

empresa.
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CAPITULO VIII

8. Conclusiones y recomendaciones
Una vez finalizada la investigacion y analizado todos los antecedentes del tema

propuesto se tienen las siguientes conclusiones y recomendaciones.

8.01 Conclusiones
MABE Joyeros es una empresa ecuatoriana con una trayectoria de 20 afios en el
mercado de la joyeria fina. La empresa tiene una marca reconocida y una base de clientes
leales. Sin embargo, enfrenta algunos desafios, como la competencia en el mercado y la
necesidad de mejorar su presencia online.
Para hacer frente a estos desafios, MABE Joyeros ha desarrollado un plan de
marketing integral que se basa en las siguientes estrategias:
e Mejorar la experiencia de compra online.
e Ajustar los precios para ser mas competitivos.
o Fortalecer la presencia online de la marca.
e Desarrollar nuevos productos innovadores.
Se espera que la implementacion de este plan de marketing permita a MABE Joyeros:
e Aumentar sus ventas.
e Ganar nuevos clientes.
e Fortalecer su posicionamiento en el mercado.
En conclusion, MABE Joyeros tiene un gran potencial para crecer y convertirse en
la empresa lider en el mercado ecuatoriano de la joyeria fina. La implementacion del plan

de marketing sera clave para alcanzar este objetivo.
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Recomendaciones

En base al andlisis realizado y las estrategias propuestas, se presentan las siguientes

recomendaciones para MABE Joyeros:

1.
2.

Implementar el plan de marketing de forma integral y consistente.

Monitorear y evaluar los resultados de las estrategias de marketing de forma regular
para realizar ajustes cuando sea necesario.

Implementar un sistema de gestion de la calidad para asegurar la calidad de las joyas
y la satisfaccion del cliente.

Invertir en la formacidn y capacitacion del personal en atencion al cliente, ventas y
marketing.

Desarrollar una cultura de innovacion y creatividad dentro de la empresa.
Implementar practicas sostenibles en la produccién de joyas para minimizar el
impacto ambiental.

Fortalecer la responsabilidad social empresarial de la empresa.

Realizar estudios de mercado de forma regular para conocer las necesidades y
expectativas de los clientes.

Implementar un sistema de gestion de riesgos para identificar y mitigar los riesgos

que puedan afectar a la empresa.

10. Buscar financiamiento para la expansion de la empresa.

La implementacién de estas recomendaciones permitird a MABE Joyeros alcanzar

sus objetivos de negocio y convertirse en una empresa lider en el mercado de la joyeria fina.
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ANEXOS

Anexo 1

Encuesta a clientes

Estimado cliente: En MABE Joyeros nos preocupamos por ofrecerle la mejor
experiencia posible. Por ello, le agradeceriamos que dedicara unos minutos a completar esta
encuesta de satisfaccion. Sus respuestas nos ayudardn a mejorar nuestros productos,

servicios y atencién al cliente.

1. ;Con qué frecuencia compra joyas?
() Nunca
() Una vez al afio
() Varias veces al afio
() Mensualmente

2. ¢En gué tienda de MABE Joyeros suele comprar?
() Quito
() Guayaquil
() Cuenca
() Loja
() Tienda online

3. ¢ Qué tipo de joyas suele comprar?
() Anillos
() Collares
() Pendientes
() Pulseras

() Relojes

4. ¢ Qué le gusta mas de MABE Joyeros?
() Lacalidad de las joyas

() La variedad de disefios



() Los precios
() La atencién al cliente

() La garantia

5. ¢Qué le gustaria mejorar de MABE Joyeros?
() La calidad de las joyas
() La variedad de disefios
() Los precios
() La atencién al cliente

() La garantia

6. ¢En gqué escala del 1 al 10 recomendaria MABE Joyeros a un amigo o familiar?
() 1 - Nada recomendable
() 2 - Poco recomendable
() 3 - Regular
() 4 - Recomendable
() 5 - Muy recomendable

7. ¢Qué le parece el precio de las joyas de MABE Joyeros?
() Son demasiado caras
() Son caras
() Son justas
() Son baratas

() Son muy baratas

8. ¢Qué le parece la atencién al cliente de MABE Joyeros?
() Es mala
() Es regular
() Es buena
() Es muy buena

() Es excelente
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9. ¢Qué le parece la calidad de las joyas de MABE Joyeros?
() Es mala
() Es regular
() Es buena
() Es muy buena

() Es excelente

10. ¢En qué aspectos cree que MABE Joyeros podria mejorar?

0

0

0

Muchas gracias por su tiempo y colaboracion.

MABE Joyeros
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Anexo 2

Estudio de mercado

1. ¢Con qué frecuencia compra joyas?

Resultados:

Tabla 15.

Frecuencia de compra

Nunca 20
Una vez al afio 30
Varias veces al afo 35
Mensualmente 15

Figura 5.

Frecuencia de compra

Nota: Elaboracion propia

Nota:

Elaboracién propia

B Nunca
B Una vez al afio
M Varias veces al afio

B Mensualmente
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2. ¢En qué tienda de MABE Joyeros suele comprar?

Resultados:

Tabla 16.

Lugar de compra

Quito 40
Guayaquil 30
Cuenca 15
Loja 10
Tienda online 5

Nota: Elaboracion propia

Figura 6.

Lugar de compra

H Quito

B Guayaquil
W Cuenca

M Loja

M Tienda online

Nota: Elaboracion propia



3. ¢Que tipo de joyas suele comprar?

Resultados:

Tabla 17.
Tipo de Joyas

Figura 7.
Tipo de Joyas

Anillos 35
Collares 25
Pendientes 20
Pulseras 15
Relojes 5
Nota: Elaboracion propia
H Anillos
M Collares

Nota: Elaboracion propia

M Pendientes
M Pulseras

M Relojes
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4. ;Que le gusta més de MABE Joyeros?
Resultados:

Tabla 18.
Agrado de Mabe Joyeros

La calidad de las joyas 40
La variedad de disefios 30
La atencion al cliente 20

Los precios 10

Nota: Elaboracion propia

Figura 8.
Agrado de Mabe Joyeros

Nota: Elaboracion propia

B Nada recomendable
B Poco recomendable
m Regular

H Recomendable

B Muy recomendable
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5. ¢Qué le gustaria mejorar de MABE Joyeros?
Resultados:

Tabla 19.

Mejora en Mabe Joyeros

Los precios 30

La variedad de disefios 25
La atencion al cliente 20
La calidad de las joyas 15

Nota: Elaboracion propia

Figura 9.

Mejora en Mabe Joyeros

M Los precios
M La variedad de disefios
M La atencidn al cliente

M La calidad de las joyas

Nota: Elaboracion propia



6. ¢En qué escala del 1 al 10 recomendaria MABE Joyeros a un amigo o familiar?

Resultados:

Tabla 20.

Recomendacién a familiares, amistades

Nada recomendable 10
Poco recomendable 5
Regular 20
Recomendable 40
Muy recomendable 25

Nota: Elaboracion propia

Figura 10.
Recomendacidn a familiares, amistades

Nota: Elaboracion propia

B Nada recomendable
B Poco recomendable
m Regular

B Recomendable

B Muy recomendable
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7. ¢Qué le parece el precio de las joyas de MABE Joyeros?

Resultados:

Tabla 21.

Precio de joyas

Son demasiado caras 20
Son caras 30

Son justas 35

Son baratas 10
Son muy baratas 5

Nota: Elaboracion propia

Figura 11.

Precio de joyas

M Son demasiado caras
M Son caras

M Son justas

M Son baratas

B Son muy baratas

Nota: Elaboracion propia



8. ¢ Qué le parece la atencion al cliente de MABE Joyeros?

Resultados:

Tabla 22.
Atencion al cliente

Es mala 5
Es regular 15
Es buena 40
Es muy buena 30
Es excelente 10
Nota: Elaboracion propia
Figura 12.
Atencion al cliente
10% 5% ?
15% M Es mala
M Es regular
M Es buena

Nota: Elaboracion propia

M Es muy buena

M Es excelente
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9. ¢Qué le parece la calidad de las joyas de MABE Joyeros?

Resultados:

Tabla 23.
Calidad de joyas

Es mala 5
Es regular 10
Es buena 40
Es muy buena 35
Es excelente 10

Nota: Elaboracion propia

Figura 13.
Calidad de joyas

10% 5%

10%
M Es mala

M Es regular
M Es buena
B Es muy buena

M Es excelente

Nota: Elaboracion propia



10. ¢En qué aspectos cree que MABE Joyeros podria mejorar?

Resultados:

Tabla 24.

Mejoras a implementar

Precios méas competitivos 30
Mayor variedad de disefios 25
Mejorar la atencion al cliente 20
Ampliar la presencia en linea 15

Nota: Elaboracion propia

Figura 14.

Mejoras a implementar

M Precios mas
competitivos

B Mayor variedad de
disefios

M Mejorar la atencién
al cliente

B Ampliar la presencia
en linea

Nota: Elaboracion propia
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Anélisis de los resultados de la encuesta de satisfaccion a clientes de MABE Joyeros

Frecuencia de compra:

El 65% de los clientes compran joyas al menos una vez al afio, lo que indica una base
de clientes solida y comprometida. EI 15% compra joyas mensualmente, lo que representa
un segmento de clientes leales que genera un volumen de ventas importante.

Tienda preferida:

La tienda de Quito concentra el mayor porcentaje de compras (40%), seguida por

Guayaquil (30%). La tienda online aun tiene un bajo porcentaje de uso (5%), lo que indica

una oportunidad de crecimiento en el mercado digital.

Tipo de joyas:

Los anillos y collares son las categorias mas populares, con un 60% de las
preferencias. Las pulseras y pendientes tambien tienen una demanda considerable (35%).
Los relojes son la categoria menos popular (5%), lo que podria indicar que MABE Joyeros

deberia enfocarse en otras categorias.

Satisfaccion del cliente:

La calidad de las joyas y la variedad de disefios son los aspectos que mas valoran los
clientes (70% de las respuestas positivas). La atencion al cliente también recibe una
evaluacion positiva (65% de las respuestas positivas). Los precios son el principal punto de
insatisfaccion (50% de las respuestas negativas).



Anexo 3
Plan de accién

Tabla 25.

Plan de accién
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Definicion de objetivos
especificos y medibles

Desarrollo de estrategias
para alcanzar los objetivos

Asignacion de
responsabilidades y
recursos

Establecimiento de un
cronograma de actividades

Ejecucion de las
estrategias de marketing

Monitoreo y evaluacion de
los resultados

Realizacion de ajustes
cuando sea necesario

Andlisis de los resultados
del plan de accion

Identificacién de los
puntos fuertes y débiles

Formulacion de
recomendaciones para la
mejora continua
Actualizacion del plan de
accioén en funcion de los
resultados obtenidos
Implementacion de las
recomendaciones de
mejora

Gerente
general

Equipo de
marketing

Gerente
general

Equipo de
marketing

Equipo de
marketing

Equipo de
marketing

Equipo de
marketing

Equipo de
marketing

Equipo de
marketing

Equipo de
marketing

Equipo de
marketing

Equipo de
marketing

Equipo de
marketing
Consultor
de
marketing

Equipo de
marketing

Agencia de
marketing
digital
Consultor
de
marketing
Consultor
de
marketing
Consultor
de
marketing
Consultor
de
marketing
Consultor
de
marketing

01/04/2024

16/04/2024

01/05/2024

16/05/2024

01/06/2024

01/07/2024

01/08/2024

01/12/2024

16/12/2024

01/01/2025

16/01/2025

01/02/2025

15/04/2024

30/04/2024

15/05/2024

31/05/2024

30/11/2024

30/11/2024

30/11/2024

15/12/2024

31/12/2024

15/01/2025

31/01/2025

28/02/2025

Nota: Elaboracion propia



