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Aspectos Generales

INTRODUCCION

D’ Casa fue constituida por la empresa Transnacional Importadora de productos
en Nicaragua, Emanix.SA en el afio 2005, quienes aprovecharon las condiciones
favorables de la ley de importacion para comercializar sus productos en el
pais. Actualmente la tienda D’Casa esta establecida en Plaza Inter, Metro Centro

y Multicentro Las Ameéricas en la ciudad de Managua.

D’ Casa se dedica a la comercializacién de diferentes lineas de productos del
hogar tales como: Jugueteria, Aseo Personal, Ferreteria, Cosmeticos,
Vestuario/Calzado, Higiene del Hogar, Adornos y Productos del Hogar y , con el
objetivo principal de encontrar en un mismo punto de venta productos que son
utilizados comunmente en el hogar. Esta tienda se encuentra dirigida al publico

en general, especialmente a mujeres y nifos.

En Octubre del 2006 la tienda D’ Casa inicio operaciones en Multicentro Las
Américas, ubicandose en la planta alta, el cual fue seleccionado debido a la
afluencia de personas que asisten al cine. La situacion actual que esta
enfrentando desde sus apertura corresponde a que los niveles de venta de las
lineas de sus productos han presentado un decremento significativo, debido a la
poca presencia de los clientes metas., la cual ha provocando un estancamiento
y limitacién del desarrollo en la potencialidad de sus ventas donde apenas cubre
los costos de operacion y obtiene una utilidad minima. Lo anteriormente descrito
es ocasionado por la carencia de una estrategia de marketing adecuada, que
permita posicionar nuestros productos en la mente del consumidor, maximizar
las ventas desde nuestra actual ubicacion, enfatizar los buenos precios que se
ofrecen y utilizar una publicidad que dé a conocer tanto la tienda D’ Casa como
los productos que se ofrecen en esta, tomando en cuenta las caracteristicas de

sus consumidores y sus habitos de compra.

La ubicacion de la tienda no ha sido potenciada, sobre todo que se encuentra en
una posicién geografica adecuada en donde se mantiene una buena circulacion

de personas de todas las edades y que requieren los articulos orientados a la
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Aspectos Generales

familia, sin embargo no ha dispuesto de una publicidad en sus diversas
expresiones que oriente al consumidor como por ejemplo rotulos o banner que

indiquen su posicion.

Los precios que presenta la Tienda D’ Casa, en su variedad de productos,
fueron establecidos de tal forma que sean competitivos en el mercado. Es por
esto que son similares a la competencia y en algunos casos mas accesibles para
los consumidores. Asi mismo, la tienda no ha realizado promociones en sus

lineas de productos que sean atractivas para los compradores metas.

Por tanto al no realizar publicidad, los clientes metas desconocen las lineas de
productos que comercializa D’ Casa con los precios favorable y las ventajas que

tienen en relacion a los de la competencia.

El proposito del estudio centra su atencion en la determinacion de estrategias de
marketing que ayuden al crecimiento y posicionamiento de la tienda D’ Casa
ubicada en Multicentro Las Américas, de tal manera que se propongan acciones
gue encaminen a mejorar los bajos niveles de ventas y grado de conocimiento
de esta, que permita el desarrollo desde el punto de vista mercadotécnico con

enfasis en publicidad y promocion.
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JUSTIFICACION

La implementacién del plan de marketing tiene como finalidad crear estrategias
sélidas, pero flexibles, que permitan a la tienda D’ Casa posicionarse de mejor
manera en el mercado y hacer de esta un negocio estable y en desarrollo que

brinde estabilidad a su personal y por ende contribuir al progreso del pais.

También proporcionara a la gerencia de la tienda D’ Casa, centrar su atencion de
acuerdo a las necesidades de los clientes y asi mismo obtener su fidelidad.
También enfrentar a la competencia presentando una ventaja comparativa que

permita diferenciarse en el mercado.

Este estudio servira al departamento de ventas para organizarse y disponerse a
una conduccion del proceso de compra-venta, a su vez podra servirle como guia
inicial para poder desarrollar estudios posteriores que ayuden a mantener y
actualizar las estrategias, que permitan darle cumplimiento a la mision y vision
planteados por la tienda D’ Casa, asegurando asi el desarrollo a corto y

mediano plazo.

Al lograr posicionarse en el mercado meta y con un valioso recurso humano
motivado brindara una excelente atencion, Tienda D’ Casa estara lista para el

incremento de ventas y captar mas clientes.
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OBJETIVOS
Objetivo General

e Proponer un plan de marketing en la tienda D’ Casa ubicada en
Multicentro Las Américas de la ciudad de Managua para el periodo
2009 — 2011.

Objetivos Especificos

e Realizar un diagnéstico de la situacidon actual en la Tienda D' Casa
ubicada en Multicentro Las Américas para incidir en el comportamiento
de la competencia, clientes y mezcla marketing.

o Determinar las estrategias de marketing adecuadas al entorno actual

de la Tienda D’ Casa ubicada en Multicentro Las Américas.

e Elaborar un plan de accion para la comercializacion de la Tienda D’

Casa ubicada en Multicentro Las Américas.

e Elaborar el presupuesto para las actividades de las estrategias de la

Tienda D’ Casa ubicada en Multicentro Las Américas.
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Capitulo 1 Andlisis del Ambiente Externo

1.1. Entorno demogréfico

De acuerdo al Instituto de Estadisticas y Censo INEC, los datos demograficos del
Municipio de Managua en el area urbana estiman una poblacion de 937,489
habitantes, de esa poblacion 218,341 habitantes se encuentran en el rango de edad
de 15 — 34 afios, quienes a partir de los 15 afios inician a conformar hogares® En el
gréfico 1.1, se muestra la distribucion de la poblaciéon entre de las personas solteras
y las que conforman hogar, donde a medida que los rangos de las edades
incrementan, la poblacion soltera disminuye. Esta poblacion segun su ciclo de vida
familiar(Joven soltero; Joven casado con hijos y sin hijos; Mayor soltero; Mayor casado
con hijos y sin hijos) se interesa por adquirir productos conforme a sus necesidades,
los cuales corresponden a productos comunmente utilizados en el hogar (higiene del
hogar, utensilios de cocina y adornos); productos que son para uso personal
(vestuario, calzado, cosméticos y aseo personal); juguetes, los cuales D’ Casa ofrece
a los nifios, pero indirectamente a los padres, ya que son ellos los que deciden
adquirirlos. También los productos de ferreteria liviana (bombillos, lamparas,

extensiones eléctricas, entre otros).

Grafico 1.1 Distribucion de la poblacion del Municipio de Managua por estado

Civil y Edad.
| =
Distribucion de la poblacién del Municipio de Managua por
Estado Civil y Edad
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u Solteros 107943 69152 30892 17528
Conforman un hogar 18792 63153 69340 67056

Fuente: Instituto de Estadistica y Censo.

! Caracteristicas Generales de la Poblacion , VII Censo de Poblacion y IV Vivienda (2005), Instituto de estadisticas
y Censos(INEC): Autor
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La poblacion anteriormente descrita esta distribuida por distritos en la ciudad de
Managua, donde un 29% representa los habitantes del distrito Seis, quienes son los
clientes de mayor afluencia en la tienda D’ Casa segun encuesta, (ver anexo 5 p.8). En el
gréfico 1.2 se muestra que estos clientes que provienen del distrito VI representan el
50%, teniendo el mayor porcentaje en comparacion con los demas clientes que son

de los distritos Dos, Tres, Cuatro, Cinco y fuera de Managua.

Grafico 1.2: Distribucion de la poblacion que visita tienda D’ Casa por distrito.

Distribucion de la Poblacién por Distrito
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Fuente: Elaboracion Propia

1.2. Entorno econdmico

En la economia de Nicaragua el sector que aporta mayor porcentaje al PIB es el
Sector Terciario, comprendiendo el 56% y esta distribuido en el comercio al por mayor,

minorista y al detalle.

En este sector se comercializan productos para el consumo del hogar, entre los
cuales se encuentran incluidos: vestuario, calzado, limpieza del hogar, aseo personal,
adornos del hogar, jugueteria entre otros. Estos productos en su mayoria son
importados, dado las condiciones favorables que ofrece el pais a través de los
tratados de libre comercio, los cuales eliminan barreras de entrada de los bienes de

consumo.

Plan de Marketing en la Tienda D’ CASA Ubicada en Multicentro las Américas de la Ciudad de Managua



Capitulo 1 Andlisis del Ambiente Externo

El Patron de Consumo de la ciudad de Managua®, muestra que la principal prioridad
para la poblacion son los productos alimenticios, representando el 33.03% de sus
ingresos. Posteriormente estos cubren las necesidades tales como vivienda, agua,
combustible y electricidad, los cuales son complementarios para la subsistencia de los
hogares, representado un 20.86% de sus ingresos, seguidamente cubren los gastos
de transporte y comunicacién representando de los ingresos un 10.30%. Por ultimo
cubren otras necesidades como vestuario, calzado, equipamiento y mantenimiento del
hogar, representando un 16.09% de los ingresos. Por lo tanto se puede decir que la
poblacion de Managua puede destinar un 16.09% de sus ingresos para adquirir las

lineas de producto que comercializa la tienda D’Casa, (Ver tabla 1.1).

Gasto mensual de los hogares

Concepto C$

Alimentos y bebidas 33,03
Vivienda, agua, combustible y electricidad 20,86
Transporte y comunicacion 10,3
Ensefanza 9,32
Equipamiento y mantenimiento de la casa. 7,37
Otros bienes y servicios 6,07
Vestuario y Calzado 5,61
Servicios médicos y conservacion de la salud 4,33
Esparcimiento, equipo y servicios recreativos 3,11

Fuente: Encuestas de Ingresos y Gastos en los Hogares

La canasta basica del afio 2007° obtuvo un costo de C$ 2,937.70, el cual se divide en
C$ 1744.00 para alimentos. 1034.30 para productos de uso del hogar y C$ 159.40 en
Vestuario. De los rubros en que esta dividida la canasta basica, en cuanto a precios
los usos del hogar poseen un 35% de particion de la misma, donde segun las ventas
de la tienda D’ Casa los ingresos de venta en este rubro es donde obtiene las mayores

utilidades (ver tabla 1.2).

2 Banco Central de Nicaragua (BCN), Encuesta Nacional de Ingresos y Gastos de los Hogares. Recuperado el 24
de Julio del 2008.

www. bcn.gob.ni/estadisticas/encuesta/ingresos_gastos

®Banco Central de Nicaragua (BCN) Anuario de Estadisticas Econémicas 2001-2007.
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Actualmente el costo de la canasta basica esta siendo afectada por la inflacién, ya
gue hubo un aumento de; 65.32% con respecto el ailo 2006 con el afio 2007,
perjudicando el poder adquisitivo de la poblacién.

Canasta Basica
Grupos C$ Porcentaje
Alimentos 1744,00 59%
Uso del Hogar 1034,30 35%
Vestuario 159,40 5%
Total de la canasta 2,937.7 100%

Fuente: Banco Central de Nicaragua

1.3. Entorno tecnoldgico

A medida que las pequefias y mediana empresas estan creciendo necesitan
responder rapidamente a las necesidades de los consumidores que estan
atendiendo, para esto requieren de la implementacion de herramientas tecnolégicas
gue les permita obtener los resultados de sus operaciones de una forma exacta y

oportuna.

En el caso de las empresas que realizan ventas al detalle la tecnologia les
proporciona el acceso a internet, el cual permite abrir comunicacion con los clientes y
proveedores a través del correo electronico, donde se pueden enviar ordenes de
compra y las cotizaciones. Otra tecnologia es la implementacion de las aplicaciones
web y Locales. Las aplicaciones web se refieren a los sitios web, en el que se pueden
exhibir los productos con sus precios, promociones y la venta en linea. Las
aplicaciones locales son los sistemas que automatizan los procesos de Facturacion y
Control de Inventario, en el cual estan integrados con lectores épticos para codigo de
barras, haciendo que la facturacion sea mas rapida. Estos sistemas también tienen
funcionalidades que permiten una administracion eficiente el negocio, siendo estas las

siguientes:

e Ingreso de facturas de venta a clientes

e Devoluciones de productos
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e Manejo de pedidos

e Ingreso de facturas de compra - pedidos a proveedores

e Cuentas de clientes - facturas por cobrar

e Cuentas por pagar - facturas por pagar

e Control de stock de articulos - con control de stock minimo / maximo

e Manejo de sesiones de usuarios - login / cierre de turnos o sesiones - permisos
e Modulo especial con funciones para estaciones de servicio

e Modulo de reporte, donde esta es la funcionalidad mas importante, ya que es la
gue genera los resultados de las distintas operaciones como son: el reporte de
ventas, los productos mas vendidos, entre otros.

En la ciudad de Managua las empresas que hacen uso de este tipo de tecnologia son

los Supermercados.

En la actualidad de 8,000 empresas privadas que existen en Nicaragua, 536 cuentan
con un sitio web para anunciar sus productos y servicios, debido que para la gran

mayoria de las empresas el uso de Internet no es econémicamente atractivo.

Por otro lado, para la inmensa mayoria de la poblacion nicaragiense el uso del
internet es un reto, puesto que la tasa de alfabetizacion digital es muy baja en
Nicaragua. Se estima que el 1.5% al 2%" de la poblacién nicaragiiense se conecta y

hace uso del Internet.

En la Tienda D’ Casa tienen un sistema de Facturacion-Inventario que les ha ayudado
a realizar de manera mas eficiente los proceso administrativos, ya que le permite
tener un control exacto de su inventario; de igual manera conocer el comportamiento
de las ventas diarias, determinando cuales son los productos que tienen mayor
rotacion. El encardo de logistica desde las oficinas revisa el sistema de la tienda y

puede saber que productos se estan agotando para abastecerla nuevamente.

* Glosario de la sociedad de informacién. Recuperado 12 de Junio del 2008
www.gobenic.gob.ni/cms/browseCategories.do~categoryld=129
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También hace uso del internet para tener comunicacion directa con sus proveedores

para realizar las érdenes de compra.
1.4. Entorno legal

Nicaragua ha firmado tres tratados de libre comercio, los cuales son: TLC Nicaragua-
México (El Tratado de Libre Comercio con Nicaragua-México), TLC CA-DR (Tratado
de Libre Comercio con Centro América y Republica Dominicana) y TLC
DRCAFTA (Tratado de Libre Comercio con los Estados Unidos y Centroamérica).

Unos de los objetivos de estos tratados es eliminar las barreras de entrada para
facilitar la insercion de bienes y servicios. Es por eso que son un medio eficaz para
garantizar el acceso de productos a los mercados externos, de una forma mas facil y
sin barreras. Ademas, permiten promover la creacion de nuevas empresas por parte

de inversionistas extranjeros.

Por lo tanto lo previamente descrito muestra un ambiente que propicia la incursion
de nuevas empresas extranjeras, las cuales pueden dedicarse a la comercializacion
de lineas de productos como: Jugueteria, Productos del hogar (Higiene del hogar,
adornos, utensilios de cocina entre otros), Productos de Aseo personal, Vestuario y
Calzado. Estas empresas pueden ofrecer mas variedades productos con precios mas

accesibles.

Actualmente no hay las leyes que impidan el acceso de productos como: vestuario,
calzado, productos del hogar, adornos, productos de ferreteria y cosméticos no han
variado. Esto favorece a la Tienda D’ Casa ya que pueden seguir importando los

productos que comercializa.

Toda empresa de acuerdo a su giro de negocio tiene que pagar tasas impositivas de
impuestos. La DGI es la encargada de recaudar los siguientes impuestos: impuesto
sobre la Renta (IR), Impuesto al Valor Agregado (IVA), Impuesto Selectivo al Consumo
(ISC). La administracion de las tiendas D’ Casa esta solvente con respecto a los pagos

de impuesto que le corresponden (IR, IVA. ISC). Estas destinan del 15% al impuesto
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sobre la renta y a la alcaldia el 1% de las ventas mas el impuesto por recoleccion de

basura.

Otro aspecto importante es que si una empresa que realiza ventas al detalle desea
adquirir un sistema de Facturacion y Control de Inventario, este debe tener la
aprobacion de la DGI.

1.5. Mercado de la tienda D’ Casa

Para describir el segmento de mercado al que esta dirigido la tienda D’ Casa se

determinara considerando los factores geogréaficos, demograficos y psicograficas.
1.5.1. Geografico

A través de los resultados obtenidos en la encuesta realizada a los clientes que
visitan la tienda D’ Casa, el mercado meta lo compone las personas que provienen
del distrito IV y VI, los cuales estan conformados por 422,188 habitantes,
representando un 45% con respecto a los 937,489 pobladores de la zona urbana del
municipio de Managua. También es importante especificar que el mercado meta son

personas que visitan Multicento las Américas.
1.5.2. Demograficos y Psicograficas

Otras caracteristicas que describen el mercado meta son las demogréficas y
psicograficas, las cuales se relacionan al interés que tienen cada persona en adquirir
productos que integran las distintas lineas que comercializa la tienda D’ Casa. Segun
las encuesta las mujeres son las visitan con mayor frecuencia la tienda en estudio, por
lo tanto se describe el interés de compra considerando el ciclo de vida familiar al que
pertenecen, el cual lo componen jovenes solteras, casadas con hijo y casadas sin
hijos. En el caso de una joven soltera su interés es adquirir cosméticos, vestuario,
calzado y aseo personal. Para una persona casada y con hijos le interesa en adquirir
las lineas de productos para el hogar como son utensilios de cocina, higiene del
hogar, adornos, aseo personal, cosméticos, vestuario, calzado, productos de

ferreteria (bombillos, extensiones, lamparas, herramientas, etc.) y Jugueteria. En el
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caso de la linea de jugueteria se dirige a los nifios menores de 10 afos, pero estos
son los que impulsan a los padres a comprar los juguetes. También una joven casada
sin hijos esté interesada en adquirir las lineas anteriormente descritas excepto la linea

de jugueteria.

En el grafico 1.3 se muestra la distribucion del segmento del mercado de la tienda

D’Casa anteriormente descrita.

Grafico 1.3 Segmento de mercado de la tienda D’ Casa

937,489 habitantes que compone la
poblacion urbana del municipio de
Managua .

422,188 habitantes de los distrito IV
y VI del municipio de Managua.

Fuente: Elaboracion Propia

1.6. Competencia

El ambiente competitivo en que esta inmersa las tienda D’ Casa |o componen
diversos competidores que se ubican dentro de Multicentro Las América como son las
tiendas especializas (Carrion y jugueteria), multiprecio (Délar Store) y supermercado
(La Colonia), pero también se considera a los que estan cerca de los alrededores los

supermercado (La Union y Pali) y mercados municipales (Mercado Oriental).

A continuacion se describe cada uno de los competidores:
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1.6.1. Supermercados

Los supermercados son establecimientos que dan a la poblacion la comodidad de
realizar compras en un ambiente seguro y atractivo, no solo de productos
alimenticios, sino también vestuario, adornos, juguetes, utensilios de cocina, higiene
del hogar, aseo personal, la cual los hace ser valorados por los consumidores. Con el
pasar de los tiempos han obtenido mucha experiencia de la venta al detalle, lo que
conllevo a que se adecuaran a una estructura organizacional formal para estar
continuamente mejorando sus estrategias comerciales y de esta manera seguir

satisfaciendo las necesidades béasicas de un hogar.

Actualmente en la ciudad de Managua estan establecidos los supermercados La
Colonia, La Union y Pali, donde cada uno apunta a diferentes segmentos de
mercado. La poblacion de la clase media alta realiza compra en La Colonia y La
Union, mientras que el Pali atiende a la poblacion de clase media baja.

La gama de productos que comercializa La Colonia y La Unidn, son similares, ya que
tienen los mismos proveedores. En Pali, se encuentran algunos productos que se
ofrecen en los demas supermercados, pero la mayoria diferentes marcas, debido a
gue ofrecen otros productos con menor calidad, los cuales sus precios son mas

accesibles.

Segun una evaluacion de precios en las lineas de producto de vestuario, adornos,
utensilios de cocina, aseo personal, higiene del hogar, cosméticos que comercializa
los supermercados Pali, La Colonia y Unidn; se estim6 un rango que comprende el

precio minimo y maximo para adquirir los diferentes articulos.
Posteriormente se describe los precios de cada linea de productos:
Vestuario

En los supermercados Pali y la Unidn se encuentra una pequefia variedad en la linea
de vestuario para nifios, jovenes, damas y caballeros, el cual tienen un rango de

precio aproximado de 50 — 300 cordobas respectivamente. La Colonia en
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comparaciéon con los demas supermercados ofrece mayor variedad y cantidad en la
linea de vestuario para las diferentes edades con un precio aproximado de 150 - 500

Coérdobas.
Adornos

En los supermercados Pali y La Colonia no ofrecen adornos a diferencia del
supermercado Unidén se pueden en encontrar retrateras, reloj de pared y pequefios
adornos de ceradmica, los cuales tienen un rango de precio aproximado de 20 - 200

Coérdobas.
Utensilios de Cocina

En los supermercados se encuentra una gran variedad de utensilios de cocina como
son: set de cubiertos, vasijas, vasos, platos y recipientes plasticos entre otros. Los
precios que ofrecen los supermercados Pali, Union y La Colonia para adquirir los
diferentes tipos de articulos oscilan en un rango de 10 — 300, 50 — 500 y 50-500

Cordobas respectivamente.
Aseo Personal

Esta linea incluye los jabones de bafio, champu, cremas, desodorante entre otros.
Los precios que ofrecen los supermercados Pali, Unidon y La Colonia para adquirir los
diferentes tipos de articulos oscilan en un rango de 30 - 100, 50 — 300 y 50 - 300

Cordobas respectivamente.
Higiene del Hogar

En esta linea encuentra los desinfectantes, limpiadores de vidrio, aromatizantes entre
otros. Los precios que ofrecen los supermercados Pali, Union y La Colonia para
adquirir los diferentes tipos de articulos oscilan en un rango de 10 - 50, 10 - 100y 10

— 100 Cordobas respectivamente.
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Cosmeéticos

En los supermercados La Colonia hay una seccion donde ofrecen cosméticos, los

cuales abarcan un rango de precio entre 50 - 500 cérdobas.

Tabla 1.3 Rango de precios por lineas de productos en los
” Supermercados
Lineas de Productos Pali La Colonia Unién
Vestuario C$50 - C$200 | C$150 - C$500 C$50 - C$300
Adornos - - C$20 - C$200
Utensilios de cocina C$10 - C$300 | C$50 - C$500 C$50 - C$500
Aseo Personal C$30 - C$100 | C$50 - C$300 C$50 - C$300
Higiene del Hogar C$10 - C$50 | C$10- C$100 C$10 - C$100
Cosméticos - | C$50 - C$500 -

Fuente: Elaboracion Propia

Las técnicas que utilizan este tipo de negocio para incentivar la compra son: el
merchandesing que esta a disposicion interna del establecimiento con el objetivo de
atraer al cliente hacia el producto, también realizan promociones para los dias festivos
del afio como: el dia de la Madre en Mayo, Aniversario en Septiembre, por ultimo
cierra con la promocién navidefia en Noviembre y Diciembre. También utiliza medios
de publicidad como son radio, television, periddico para informar a la poblacion sobre
sus promociones e intentar demostrar a los consumidores que es mas conveniente
gue se abastezcan con ellos y no en los mercados populares, las pulperias o con la
competencia, para esto adoptan un estilo para predominar el tema de los precios, lo
gue se evidencia en los lemas que usa cada supermercado. “Rompe precios”,
pregona Pali, mientras La Colonia reclama para si el ser “la féormula de la
economia”.

1.6.2. Tiendas multiprecios

Las tiendas multiprecios se pueden considerar como los competidores directos de la
tienda D’ Casa, por la manera como estan establecidas; como pequefios puntos de
venta que se encuentran varias lineas de productos que son atractivas por ser muy
practicas y Uutiles, las cuales satisfacen las necesidades basicas de un hogar y

ademas tratan que los consumidores obtengan los mismos beneficios al adquirirlos.
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Entre las lineas de productos que se encuentra estén: jugueteria, vestuario, calzado,
productos del hogar (utensilios de cocina, adornos, higiene del hogar), aseo personal,
cosmeéticos, ferreteria, entre otros. También pregonan el mismo lema de obtener

varios productos sobre el mismo precio.

Este tipo de tiendas compiten en estar ofreciendo variedad en sus lineas de productos,
calidad, marca y disefio en donde se enfoca el facil uso y utilidad. En la tabla 1.4 se
describe el rango de precios en que se puede adquirir las diferentes lineas.

Precios en las tiendas
multiprecios

Articulos Rango de precios
Vestuario C$50- C$300
Calzado 40-300
Adornos 6 0-200
Productos del hogar 100-300
Aseo Personal 20-50
Higiene del Hogar 30-50
Cosméticos 15-60
Jugueteria 50-300

Fuente: Elaboracion Propia

Estas tiendas no usan medios publicitarios para dar a conocer sus promociones, por lo
tanto la forma que utilizan en para atraer a la poblacion es la presentacion llamativa de
sus establecimientos y el nombre, el cual hace pretender a las personas compran mas
barato y ademas poder adquirir varios productos de diferentes categorias a un precio

considerable.

Las tiendas que encontramos en la ciudad de Managua estan Délar Store, $1, $2, $3
y Rematazo. Estas tiendas se ubican en los centros comerciales (Plaza Inter,

Metrocentro y Multicentro las Américas) y en el sector del mercado Oriental.

En la tabla 1.5 se muestran las lineas de productos que se comercializan en cada una
de las tiendas antes descritas, las cuales coinciden con lineas de productos de la

tienda en estudio.
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Tabla 1.5 Lineas de productos que comercializan en las tiendas
Multiprecios.

Tiendas

Ddlar Store
Lineas de Producto $1$2 33 Rematazo

Jugueteria D
Higiene del hogar
Aseo personal
Ferreteria
Cosméticos
Productos del hogar
Adornos y Regalos
Vestuario y Calzado

MX XXX X
XXX KX X XX
MXXK XX X

Fuente: Elaboracion Propia

1.6.1. Tiendas especializadas

Actualmente se han establecido tiendas especializadas para la venta vestuario,
calzado y jugueteria. Estas tiendas se encuentran en los diferentes centros

comerciales de la ciudad de Managua.

Carrién, es una tienda que se especializa en la comercializacion de vestuario y
calzado para hombres, mujeres y nifios de todas las edades. Ademas ofrece una gran
variedad de estilo para las distintas ocasiones como son: ropa casual, de verano y
trajes formales, entre otros. Estas tienda se ha establecido en los diferentes centros
comerciales de la ciudad de Managua (Metrocentro, Multicentro las Américas y Plaza
el Sol) para dirigirse a diferentes segmentos de mercados, siendo estos los de clase
media alta y media baja, es por eso que el tipo vestuario y calzado varian con
respecto a la ubicacion geogréfica de cada punto de venta. Esta tienda ha logrado
posesionarse en el mercado por vender productos de calidad con precios accesibles.
En la ropa de damas y caballeros los precios tienen un rango aproximado entre 150 y
mas de 600 coérdobas, en calzado los precios oscilan entre 200 y mas de 400

Cordobas.

El uso de publicidad es esencial para esta tienda porque le permite mantener
informando a los consumidores de la entrada de los nuevos estilos que van acorde

con la moda; los estilos para las diferentes temporada en el afio (verano y navidefia) y
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las promociones especiales. Los medios de comunicacion que utiliza para publicitarse
son la television, periddicos, revistas, rotulos publicitarios y radio, los cuales le sirven

para obtener un objetivo diferente.

Las tiendas dedicadas a la comercializacion de Jugueteria son: Toys y Jugueteria, la
cual dispone de varias categorias de juguetes para nifios de diferentes edades. Estas
tiendas ofrecen juguetes novedosos que causan impresion a los nifios ya que
corresponden a los dibujos animados que actualmente estos ven por television. Los
precios varian en relacion al tipo de juguetes y en cuanto al uso de publicidad es poco

frecuente.

1.6.2. Mercados populares de Managua

Los mercados populares de Managua son los que comprenden la mayor parte del
comercio potencial, donde se estima una expansion de 35 mil comerciantes fijos, los

cuales tienen pequefias empresas informales en los diferentes rubros®.

Uno de los negocios que sobresale es la venta de vestuario y calzado; productos del
hogar (adornos y utensilios de cocina), ferreteria, cosméticos, Juguetes etc. Dentro de
los mercados se encuentran muchas tiendas que ofrecen una misma categoria de
producto, es por eso que compiten en precios dandolos lo mas accesibles con respeto
a otros puntos de ventas como son las tiendas en los centros comerciales y

supermercados.

De todos los mercados populares establecidos en la ciudad de Managua, el Mercado
Oriental es el mas concurrido contando con una afluencia de 25 mil personas
diariamente®. Este se ha logrado expandirse aproximadamente unas 52 hectareas de
tiendas, donde todos los negocios en los diferentes rubros se establecieron sin una
organizacion, donde actualmente existe un desorden y acumulaciéon de basura, todo
esto lo hace ser lugar inseguro para la poblacién, ya que hay mucha delincuencia que

no es controlada. Pero esto no ha perjudicado en las ventas de cada negocio, sino que

® Mercados Populares de Managua. Recuperado el 24 de mayo del 2008
(www.manful.org/managua/mercados.html).
® Ibidem
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es mas atractivo para la mayoria de la poblacién por ofrecer los precios mas bajos e
integrar en un solo punto diversas tiendas. En la tabla 1.6 se detallan los rangos de
precios aproximados para las siguientes lineas de productos.

Precios en los mercados populares
Articulos Mercados Populares
Vestuario C$ 50- mas C$ 800
Calzado C$ 150-mas C$ 500
Adornos C$ 15-mas C$ 100
Productos del hogar | C$ 50-mas C$ 500
Aseo Personal C$ 20- C$ 200
Higiene del Hogar | ——-—memoemmmeeee e
Cosméticos C$ 15- C$ 400
Jugueteria C$ 50- mas C$ 500

Fuente: Elaboracion Propia

Los negocios que estan establecidos en este mercado no requieren de servicios

publicitarios, ya que esta caracterizado por ofrecer los precios mas bajo.

Actualmente en el mercado Oriental se ha creado un sitio web donde la poblacion
puede acceder para ver los productos de los diferentes negocios, donde se muestra al
lado el teléfono del propietario para contactarse y asi mismo averiguar el precio del
articulo.

1.6.3. Matriz del perfil competitivo

En esta matriz se evalla los factores criticos para el éxito para identificar a los
principales competidores de la tienda D’Casa, asi como sus fortalezas y debilidades
particulares, en relacion con una muestra de la posicion estratégica de la empresa. El
analisis de esta matriz consiste en asignar de un rango o valor a cada competidor para
comparar el nivel de competitividad que tiene D’Casa con respecto a la competencia y
asi determinar la posicion de la misma, la cual se basan en una calificacion objetiva,

donde 1 debilidades mayor, 2 debilidad menor, 3 fortaleza menor y 4 mayor fuerza.

En la tabla 1.7 se muestra el analisis de la matriz del perfil competitivo, donde los
factores criticos de mayor importancia para el éxito son: la variedad en los productos,

precios accesibles, disponibilidad tecnolégica y ofrecer promociones. Segun los
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resultados obtenidos en la matriz del perfil competitivo, los competidores principales
son los supermercados y las tiendas especializadas, ya que sus factores muestran
los valores mas altos, siendo estos 3.8 y 3.33 respectivamente, lo cual le permite
obtener mayores ventajas competitivas. La tienda D’ Casa obtuvo un valor de 3, el
cual muestra que el nivel de competitividad en relacion a los supermercados y tiendas
especializadas no muy significativo. Para mejorar su nivel de competitividad la tienda
D’ Casa debe hacer uso de publicidad y promociones que le permitan darse a conocer

e incentivar a los consumidores y asi posesionarse en el mercado objetivo.

Tabla1.7 Matriz del Perfil Competitivo

Tienda Super Mercados Tiendas Tienda
D'Casa mercados | Municipales | Especializadas | Multiprecio
Factores criticos parael | P. |C. | P.P | C. PP | C. PP | C. P.P C. | PP

éxito

Variedad en los productos | 0.2 | 4 | 0.8 4 0.8 4 0.8 4 0.8 4 0.8
Precios accesibles 024|038 3 0.6 4 0.8 3 0.6 4 0.8
Disponibilidad tecnolégica | 0.2 | 4 | 0.8 | 4 0.8 1 0.2 3 0.6 1 0.2
Participacion del mercado | 0.1 | 3 | 0.3 4 0.4 4 0.4 3 0.3 3 0.3
Uso de publicidad 01101 4 0.4 3 0.3 4 0.4 3 0.3
Ofrecer Promociones 02102 4 0.8 1 0.2 3 0.6 2 0.4
1 3 3.8 2.7 3.3 2 2.8

Fuente: Elaboracion Propia
P: Peso, C: Calificacion y P.P: Peso Ponderado.

1.7. Proveedores

Los proveedores de tienda D’ Casa son internacionales, quienes provienen de
Espafa, China y Panama. En Espafia se localiza la fabrica Aron, quienes proveen las
lineas de productos de aseo personal, higiene del hogar y Cosméticos. En China, esta
la industria de Jiangnan Road Ningbo, quienes proveen de los productos de
electricidad. En Panama, se encuentra la Importadora Panama SA, esta provee las

lineas de producto de jugueteria; ferreteria; productos del hogar; vestuario, y Calzado.
Ver tabla 1.8
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Proveedores
China
Ferreteria
Electricidad(Bombillos, LAmparas, Extensiones, Set de Herramientas)
Espafa
Higiene del hogar Aseo personal Cosmeéticos
Limpieza Jabones Maquillajes
Aromatizantes Champu Fragancia
Desinfectantes Cremas Tintes capilares
Panama
Jugueteria Productos del | Adornos | Vestuario y Calzado
hogar
Juguetes para | Articulos de | Retrateria | Ropa para hombre
ninos Cocina
Juguetes para | Articulos del Bafio | Reloj de  Ropa de Mujer
ninas Pared

Fuente: Administracién de Tienda D’Casa
La gestion de los proveedores es unos de los factores critico para el éxito, es por eso
que la tienda D’ Casa trata de mantener buenas relaciones, la cual le han permitido

obtener de ellos lo siguiente:

Confiabilidad: Un 99% de los pedidos solicitados llegan a tiempo garantizando que el
pedido cumpla con las cantidades que se solicitaron y que ademas estén en buen
estado. También el area de logistica ha estimado un porcentaje minimo de los

articulos que se recibieron con defectos, los cuales representan un 3%.

Calidad: En este aspecto los proveedores han suplido buenos productos, logrando la

satisfaccion de los clientes.

Empatia: Los proveedores siempre estan informando sobre los nuevos de productos

gue pueden satisfacer las necesidades del mercado al que estan dirigidos.

Lealtad: Desde que la tienda D’ Casa inicio operaciones ha mantenido los mismos

proveedores, la cual sea creado buenas relaciones comerciales.
1.8. Compradores

Cuando los consumidores adquieren las categorias de productos como: jugueteria,

productos del hogar (utensilios de cocinas) higiene del hogar, cosméticos, ferreteria,
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adornos, aseo personal, vestuario y calzado; incurren a diferentes comportamientos de

compras, ya que buscan satisfacer diferentes necesidades en cuanto a su uso.

Las categorias de productos de aseo personal, higiene del hogar, suplen necesidades
gue diariamente son esenciales para el vivir cotidiano es por eso que los
consumidores muestran un comportamiento similar, como es buscar los precios bajos

y calidad; refiriéndose a la efectividad en su aplicacion.

Para las lineas de productos como adornos y jugueteria los consumidores presentan
comportamientos similares debido a que estos centran su atencién en la variedad de

productos (colores, estilos, materiales, resistencia), precios, y calidad.

En la categoria de ferreteria, refiriendose especificamente en los productos eléctricos
como: bombillos, lamparas, extensiones por ser su compra poco frecuente, los
consumidores desconocen de sus marcas, por tanto adquieren la que el mercado

tenga disponible.

En la categoria de productos del hogar, refiriéndose especificamente a los productos
como: cubiertos, vasos, plastos y recipientes plasticos; los consumidores centran su

atencion en las variedades, marcas y resistencia.

Los cosméticos son demandados por las mujeres, quienes siempre estan interesadas
en adquirir las mejores marcas y variedades que se ajusten a sSus gustos y

preferencias.

Al realizar una encuesta en la ciudad de Managua para conocer la frecuencia y lugar
de compra de las siguientes lineas de producto, se obtuvieron los resultados que a

continuacioén se describen.

Jugueteria

El 49% compran juguetes en los mercados y un 42% en tiendas especializadas,
siendo el Mercado Oriental y Tienda Jugueteria los lugares mas frecuentados. La
frecuencia de compra indica que un 64% adquieren juguetes una vez al afio, en el

cual se estimo un gasto aproximado de C$ 501.00 a 1 000.00 Cérdobas.
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Higiene del Hogar

El 59% compran los productos para la higiene del hogar en los Supermercados,
siendo el Supermercado Pali el mas concurrido. La frecuencia de compra indica que el
56% adquieren estos productos cada 15 dias, en el cual se incurri6 en un gasto
aproximado entre C$ 101.00 a 150.00 Cordobas.

Aseo Personal

El 70% respondié que compra los productos de Aseo Personal en los Supermercados,
siendo Pali el mas concurrido. La frecuencia de compra de estos productos es cada 15
dias, en el cual se estima un gasto aproximado entre100.00 — 150.00 Cérdobas.

Ferreteria

El 82% de los encuestados compran productos de ferreteria en los establecimientos
de ferreterias que estan en los mercados, donde el Mercado Oriental es mas
concurrido. El 63% realiza compras de productos de Ferreteria eventualmente, es
decir que hacen varias compras en el afio y un 24% compran una vez al afio. El 66%
estiman que gastaron entre C$ 100 a 300 y un 15% entre 301.00-600.00 Cérdobas.

Cosmeéticos

El 68% de los encuestados adquieren los Cosméticos en las tiendas especializadas
gue venden por catalogo, donde Zermat y Avon son los lugares de mayor demanda. El
31% frecuenta comprar Cosméticos cada tres meses, en el cual se estima un gasto
aproximado entre 100.00-500.00 Cérdobas.

Productos del Hogar

El 80% de los encuestados adquieren los Productos del Hogar en los Supermercados,
donde Pali es el mas concurrido. EI 69% compran Productos del Hogar
eventualmente. Se estima que un 50% gastaron un aproximadamente entre 100.00 -
300.00 Cordobas.
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Adornos

Un 55% de los encuestados no respondieron, ya que no frecuentan comprar adornos
debido a que no son productos de primera necesidad. El 34% de los encuestados
compran adornos en las tiendas. Las tiendas mas visitadas son Dollar Storey 1 2 3,
pero al hacer un andlisis de comparacion con las tiendas y los mercados, el Mercado
Roberto Huembes.es el mas concurrido. Un 55% frecuentan comprar adornos
eventualmente (para cumpleafos, aniversarios, intercambios, entre otros) y un 8%
compra una vez al afio especialmente en el mes de diciembre. El 30% realizan un
gasto estimado entre 100.00-200.00 Cérdobas.
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2.1. Laempresa

D’ Casa es una tienda que se dedica a la comercializacion de bienes de consumo

especialmente para satisfacer las necesidades basicas de un hogar.
2.2. Estructura organizativa

La tienda D’ Casa pertenece a una empresa que actualmente cuenta con una
estructura organizacional informal, ya que responde a un comportamiento que no se
rige a través de normas y procedimientos formalmente establecidos para su
funcionamiento diario, pero se puede considerar intuitivamente una organizacion que
se ajusta en base a las distintas actividades que se realizan de acuerdo a cada una

de las funciones del negocio, (Ver Diagrama 2.1).

Grafico 2.1 Organigrama de las Tienda D" Casa.
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2.2.1. Fuerza de venta

La fuerza de venta de la Tienda D’ Casa estd integrada por dos vendedores y dos
cajeros. Los vendedores se encuentran en cada pasillo para atender a las solicitudes
de los clientes, mostrar los productos e identificar las necesidades de estos. Los
vendedores deben de velar por la seguridad de los articulos. Los cajeros se encargan

de facturar y empacar los productos que los clientes adquieren.

El proceso de venta en la tienda D’Casa inicia cuando un cliente entra en el
establecimiento, luego las impulsadoras o vendedoras saludan cordialmente diciendo
“Buenos Dias o tardes, pase adelante”, después las vendedoras ayudan al cliente a
ubicar el producto que desea adquirir en las gondolas, si el cliente no le gusta el
articulo o no lo encuentra se retira, de lo contrario toma el articulo y se dirige a caja
para pagarlo, el cajero al terminar de facturar agradece al cliente la compra, (ver Grafico

2.2).

Grafico 2.2 Proceso de Venta de la Tienda D'Casa

Cliente |mpu|sadoras Cajero

Inicio
Saluda de forma cortes al cliente

‘ Entra alatienda } “Buenos dias o tardes, pase
adelante ”

Dirige al cliente donde esta
Busca producto a comprar ubicado el producto que va a

comprar.
Decision Si
No

Se dirige a caja a pagar el
producto

Se retira de la tienda

Entrega el monto a pagar ‘ Factura el producto ‘

Recibe la factura @a\‘

Agradece la compra

Fin
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2.3. Mezcla de mercadotecnia

2.3.1. Producto

La Tienda D’Casa comercializa diferentes lineas de productos, donde el objetivo

principal es que se pueda encontrar en un mismo punto de venta productos utilizados

comunmente en el hogar, estas estan divididas por linea de productos, las cuales son:

Jugueteria, Higiene del hogar, Aseo Personal, Ferreteria, Cosméticos, Productos del

Hogar, Adornos y Regalos; Vestuario y Calzado, (Ver tabla 2.1).

El encargado del departamento de venta se asegura de adquirir productos de calidad

de sus proveedores con el interés de satisfacer al mercado al que estan dirigidos.

Entre todas las lineas que son mayormente demandadas son los productos del hogar,

jugueteria y adornos. Cada linea contiene los siguientes productos:

En la linea de jugueteria, hay una variedad de tipos de juguetes tanto para
nifas y nifios. Entre los cuales se encuentran juguetes educativos, mufiecas,
peluches, carros, aviones, camiones, motos, juegos de mesa, rompecabezas,
etc.

En la linea de Higiene del hogar estan productos de limpieza, aromatizantes y
desinfectantes de la marca Val’S.

En la linea del Aseo personal hay tanto para nifios y adultos. Los productos que
se pueden encontrar son: jabon, champu (segun tipo de cabello), crema (segun
tipo de piel), toallas humectantes, protector solar. Entre las principales marcas
de estos productos estan: Trompy para nifios y Pinos Mar, Val's, S’nonas
para adultos.

En la linea de cosméticos se ofrecen maquillajes y perfumes de la marca
Val’'S.

En la linea de ferreteria se comercializan productos que son utilizados en el
hogar como son los bombillos ahorradores, tornillos, extensiones eléctricas,
herramientas entre otros.

En la linea de vestuario se ofrece ropa casual como jeans, short, camisas,
camisetas y trajes de bafios. En lalinea de calzado hay una variedad de estilos

tanto para damas como caballeros.
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e En la linea de productos del hogar estan todos los utensilios de cocina,
cristaleria, recipientes de Plastico accesorios para el bafio y otros.

Las marcas antes mencionadas son distribuidas exclusivamente en las tiendas D’

Casa.
Tabla 2.1. Lineas de producto de las tiendas
Lineas de Producto Categorias
Jugueteria Juguetes para nifios

Juguetes para nifias

Higiene del hogar Limpieza
Aromatizantes
Desinfectantes

Aseo personal Jabones
Champu
Cremas
Cepillo de dientes

Ferreteria Electricidad

Carpinteria

Electronica
Cosmeéticos Maquillajes

Fragancia

Tintes capilares

Utensilios de Cocina Vaijillas

Set de Cubiertos
Recipientes de
Plasticos

Adornos Retrateria

Reloj de Pared
Recuerdos para
festividades

Vestuario y Calzado Ropa para hombre
Ropa de Mujer

Fuente: Administracién de Tienda D’Casa
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2.3.2. Precios

La tarea de establecer los precios es reiterativa porque tiene lugar en un ambiente
dindmico, donde los cambios en las estructuras de costos afectan la rentabilidad; el
ingreso de nuevos competidores, el cual sus productos alteran el equilibrio

competitivo y los cambios en los gustos del consumidor.

Para establecer el precio de los productos que ofrecer la tienda D’Casa se suma el
costo de mercancia mas los impuestos aduaneros (15% DAI’, 15% ISC® y 15% IVAY),
después se incluye el porcentaje de margen de utilidad que la gerencia determina
tomando en cuenta los precios de la competencia para definir un nivel precio que le
permita competir y ofrecer a los clientes precios. Por ultimo agrega el 15% del
impuesto por la venta mas el 1% de impuesto que cobra la alcaldia, todo esto da como
resultado el precio que estara disponible al publico, (ver Grafico 2.3). ES importante
aclarar el IVA no es un factor que influye en la determinacion del precio de los
productos de cada linea, pero se adiciona, ya que en la tienda los precios de los

articulos ya lo incluyen.

Gréfico 2.3 Calculo del precio de los productos de la tienda D’Casa.

En cuanto a los precios que presentan los productos de la tienda D’ Casa, se estimo
un promedio, el cual indica el monto aproximado que presenta los diferentes
productos por cada linea. En la linea de jugueteria el precios tienen un promedio de
C$29; en la linea de aseo personal los precios tienen un promedio de C$ 49; en la

linea de ferreteria los precios tienen un promedio de C$ 32; en la linea de cosméticos

7 Arancel Temporal de Proteccion
8 Impuesto Selectivo de Consumo
9 Impuesto al Valor Agregado
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los precios tienen un promedio de C$ 28; en la linea de vestuario el precio promedio
es de C$ 61; los precios en la linea de higiene del hogar el precio promedio es de
C$18. En relacion con los precios que muestra la competencia se puede considerar

que los precios de la tienda D’ son mas accesibles, (ver la tabla 2.1).

abla Precios por linea

Lineas de productos Precios

Jugueteria C$ 29.00
Aseo Personal C$ 49.00
Ferreteria C$ 32.00
Cosméticos C$ 28.00
Vestuario y calzado C$ 61.00
Higiene del hogar C$ 18.00

Fuente: Elaboracion Propia

2.3.3. Plaza

La tienda D’ Casa, esta ubicada en el Departamento de Managua, establecida en el
Centro comercial Las Américas, para brindar a los clientes un ambiente comodo y

seguro al momento de realizar su compra.

El canal que se utiliza para llevar los productos a los clientes es largo, ya que contiene
dos niveles de intermediarios, donde el mayorista es la Empresa Emanix, S.A., quien
se encarga de importar los productos que son comprados a los fabricantes y luego son

distribuidos al detalle en la Tienda D’ Casa para dirigirse al consumidor final, (Ver
Gréfico 2.4).

Grafico 2.4 Canal de Distribucion

Fabricante Mayorista Detallista

Proveedor Emanix, S.A. Tienda D’Casa

2.3.4. Promocioén

Actualmente la forma de promocién utilizada es la venta personal, esto se da cuando
los vendedores de la tienda interactian con los clientes, quienes le muestran la gama

de productos, describiéndoles sus atributos.
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También se puede decir que a grandes rasgos no se ha llevado a cabo una publicidad
masiva para dar a conocer la tienda, debido a que no hay un presupuesto destinado.
Esto afecta directamente, por que el mercado meta desconoce la existencia de la
tienda. Cabe destacar que aproximadamente el 96% de las personas que acuden a
la Tienda D’ Casa la conocieron por medio de visitas al centro comercial y 4% por
referencia de amigos, colegas y otros contactos, pero un 93% de las personas que

visitan diariamente Multicentro Las América la desconoce, (Ver Anexo 4).
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3.1. Anélisis FODA

Del resultado obtenido en el andlisis interno y externo que se desarrollo en los
capitulos anteriores se logré conforman un cuadro de la situacion actual de la tienda
D’ Casa que sirvid como base para realizar un andlisis FODA. Para su elaboracion
se determino del analisis interno los factores que benefician el sistema de
comercializacién de la tienda en estudio, lo que se considera como fortaleza y asi
mismo aquellos factores que limitan las potencialidades de crecimiento, siendo estos
las debilidades. Luego se determiné del andlisis externo los factores que pueden
incidir en el desarrollo del sistema de comercial y también los factores que pueden
poner en peligro el futuro de la tienda. Una vez que se identificaron los factores
seran el punto de partida para formular estrategias que ayudaran a la tienda D’ Casa

a ser competitiva.
Seguidamente se presentan los factores que constituyen el FODA:
Fortaleza

F1. Concentracion en un mismo punto de venta, una gran variedad de articulos

gue satisfacen las necesidades basicas de un hogar.

F2. Ubicacién de la tienda en un Centro Comercial que brinda Seguridad

Ciudadana y gran afluencia de personas.
F3. El precio de cada linea de productos es accesible.

F4. Facilidad de obtener la informacién inmediata de los niveles de venta y la
existencias minimas de inventario; a través de un sistema facturaciéon y control

de inventario.
F5. El 68% de los clientes que visita la tienda D’Casa son fijos.
F6. Personal joven, entusiasta, creativo y con experiencia en venta.

F7. De los clientes fijos el 82% recomiendan la tienda D’Casa a otras personas.
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Oportunidades
O1. Buenas relaciones con los proveedores.

02.No hay leyes que restrinjan la importacion de los productos que se

comercializan en la Tienda D" Casa.

03. Latienda D'Casa oferta el 16.09 % de los ingresos que muestra el patron de
consumo de la poblacion Managua para adquirir, vestuario, calzado,

equipamiento y mantenimiento del hogar.

O4. De los rubros en que esté dividida la canasta basica; D' Casa oferta el 40% en

vestuario y usos del hogar.

O5. La poblacion busca nuevas opciones que satisfagan las necesidades basicas

de un hogar.
Debilidades
D1. El 93% de la poblacion objetivo no conocen la Tienda D"Casa
D2. Baja rotacion en ciertas lineas de productos.

D3. Poco interés en utilizar medios publicitarios para dar a conocer la Tienda
D’'Casa.

D4. No se realizan promociones frecuentemente durante el afio.
Amenazas

Al. A través de los tratados de libre comercio es posible la incursién de nuevas
empresas comercializadoras de bienes de consumo para el hogar ofreciendo

precios mas accesibles.
A2. Disminucion del poder adquisitivo de la poblacién por la inflacion.

A3. Alta presencia de competidores, con sus promociones motivan a las personas

a realizar compras.
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A4. Cambios continuos en los gustos y preferencia de los consumidores.

A5. La poblacién ve como opcién mas econémica adquirir los productos del hogar
(higiene del hogar, utensilios de cocina y adornos), uso personal (vestuario,
calzado, cosméticos y aseo personal), ferreteria liviana (bombillos, lamparas,
extensiones eléctricas, entre otros) y juguetes; en los mercados municipales de

la ciudad de Managua, siendo el de mayor afluencia el Mercado Oriental.
3.2. Matriz de Evaluaciéon de los Factores Externos (EFE).

A través de esta matriz EFE se evaluara los factores externo en el que estd inmersa

la tienda D’ Casa.

El procedimiento que se llevo a cabo para la evaluacion de los factores se describe de
la siguiente manera: primero se detalld6 una lista de los factores criticos externos
determinantes para el éxito, encontrando las oportunidades y amenazas que posee la
Tienda D’ Casa. Posterior a eso se asigné un peso para cada factor entre 0y 1, donde

0 no es importante y 1 es muy importante, dando la suma total de todos ellos 1.

Después se califico del 1 a 4 a cada uno de los factores determinantes para el éxito
con el objetivo de indicar si las estrategias presente de la empresa estan
respondiendo con eficacia al factor, donde 4 indica una respuesta superior, 3 una
respuesta superior a la media, 2 una respuesta media y 1 una respuesta mala. Las

calificaciones se basan en la eficacia de las estrategias de la empresa (ver tabla 3.1).

Tabla 3.1 Matriz de evaluacion de factores externos

) Pes Peso
N° Factores determinantes del Exito o Calif. Ponderad
0]

Oportunidades

1 : 02 | 3 0.6
Buenas relaciones con los proveedores.

No hay leyes que restrinjan la 0.2 0.8
. ., . 4 .
importacion de los productos que se
comercializan en la Tienda D"Casa.
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Tabla 3.1 Matriz de evaluaciéon de factores externos

) Pes Peso
N° Factores determinantes del Exito o Calif. Ponderad
0
3 .
La tienda D'Casa oferta el 16.09 % de
los ingresos que muestra _e:l patron de 0.05 3 0.15
consumo de la poblacion Managua
para  adquirir  vestuario, calzado,
equipamiento y mantenimiento del hogar.
4
De los rubros en que esta dividida la 0.05 015
canasta basica, la tienda D' Casa oferta | ~ 3 :
el 40% en vestuario y usos del hogar.
5
La poblacion busca nuevas opciones
gue satisfagan las necesidades basicas 0.05 3 0.15
de un hogar.
Amenazas

1 | Atraveés de los tratados de libre comercio
es posible la incursion de nuevas
empresas comercializadoras de bienes 0.2 1
de consumo para el hogar ofreciendo
precios mas accesibles.

2 Disminucion del poder adquisitivo de la | g 1 5 0.2
poblacién por la inflacion.

3 | Alta presencia de competidores, con sus

0.2

promociones motivan a las personas a 0.1 1 0.1
realizar compras.
4 Cambios continuos en los gustos y | g5 2 0.1
preferencia de los consumidores.
TOTAL 1 245

El total ponderado de 2.45 indica que la Tienda D’ Casa esta justo por debajo de la
media (2.5). Esto quiere decir que la empresa no hace uso de estrategias que le
permitan aprovechar las oportunidades y por otro lado no esta respondiendo a las
amenazas externas, dicho de otra manera, la oportunidad que esté teniendo la tienda
D’Casa en comercializar una gama de productos que forman parte del uso cotidiano
de los hogares no esta respondiendo de forma positiva al interés del mercado obijetivo,

ya que no se hace uso de estrategias adecuadas para ganar mercado sino que las
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amenazas estan influyendo directamente en el sistema de comercializacion de la

tienda.

3.3. Matriz de Evaluacién de los Factores Internos (EFI).
El objetivo de esta matriz es para resumir y evaluar la informacién interna como es la
estructura organizativa, mezcla de marketing y fuerza de venta para luego desarrollar
una lista de los factores criticos internos determinantes para el éxito encontrando las

fortalezas y debilidades que posee la Tienda D’ Casa.

Posterior a eso se asigno un peso para cada factor entre O y 1, donde 0 no es
importante y 1 es muy importante, dando la suma total de todos ellos 1.Luego se
asigno una calificacion de 1 a 4 a cada uno de los factores a efecto de indicar si el
factor representa una debilidad mayor es 1, una debilidad menor es 2, una fuerza
menor es 3 o una fuerza mayor 4. Las calificaciones se basan en la eficacia de las

estrategias de la empresa.

Tabla 3.2 Matriz de Evaluacion de Factores Internos

N® Factores determinantes del éxito Peso | Calif. Peso
Ponderado

Fortaleza

Concentracion en un mismo punto de venta
1 una gran variedad de articulos que satisface 0.1 4 0.4
las necesidades basica de un hogar.

Ubicaciéon en un Centro Comercial que brinda
2 Seguridad Ciudadana y gran afluencia de 0.1 3 0.3
personas.

El precio de cada linea de productos son 0.05 3 0.15
accesible. '
Facilidad de obtener de forma inmediata los
niveles de venta por cada linea de producto e
4 | informacion sobre la existencias minimas de = g4 3 0.3
inventario; lograndose a través de un
sistema facturacion y control de inventario.

El 68% de los clientes que visita la tienda
D’Casa son fijos

Personal joven, entusiasta, creativoy con
experiencia en venta.

0.05 2 0.1

0.1 2 0.2
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Tabla 3.2 Matriz de Evaluacion de Factores Internos

0 : " .. Peso
N” Factores determinantes del éxito Peso Calif. Ponderado
De los clientes fijos el 82% han recomendado 2 0.2
7 . , 0.1 :
la tienda D’Casa a otras personas.
Debilidades
1 El 93% de la poblacion objetiva no conocen 0.1 4 0.4

la Tienda D"Casa
2 | Bajarotacion en ciertas lineas de productos. 0.1 3 0.3

Poco interés en utilizar medios publicitarios 0.2
3 . ) 0-1 2 "
para dar a conocer la Tienda D’Casa.
No se realizan promociones frecuentemente 0.2
4 9 0.1 2 -
durante el afo.
TOTAL 1 2.75

El promedio ponderado de 2.75 muestra que la posicién estratégica interna de la
Tienda D’Casa esta por arriba de la media, por lo tanto indica que sus fortalezas
relevantes son F1, F2, F3 y F4 las cuales han logrado mantener la cuota de mercado
actual, pero es importante darse a conocer, aumentar la participacion vy

posicionamiento del mercado objetivo.
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3.1. Matriz FODA

FACTORES
INTERNOS

FACTORES EXTERNOS

FORTALEZAS

F1. Concentracion en un mismo punto de venta una gran variedad de
articulos que satisfacen las necesidades basicas de un hogar.

F2. Ubicacion en un Centro Comercial que brinda Seguridad Ciudadana y
gran afluencia de personas.

F3. El precio de cada linea de productos es accesible.

F4. Facilidad de obtener la informacion inmediata los niveles de venta y la
existencias minimas de inventario; a través de un sistema facturacion y
control de inventario.

F5. El 68% de los clientes que visita la tienda D’Casa son fijos.

F6. Personal joven, entusiasta, creativo y con experiencia en venta.

F7. De los clientes fijos el 82% recomiendan la tienda D’Casa a otras
personas.

DEBILIDADES

D1. El 93% de la poblacion objetivo no conocen la Tienda
D’Casa

D2. Baja rotacion en ciertas lineas de productos.

D3. Poco interés en utilizar medios publicitarios para dar a
conocer la Tienda D’Casa.

D4. No se realizan promociones frecuentemente durante el afio.

OPORTUNIDADES

O1. Buenas relaciones con los proveedores.

02. No hay leyes que restrinjan la importacion de los productos
gue se comercializan en la Tienda D" Casa.

03. La tienda D'Casa oferta el 16.09 % de los ingresos que
muestra el patron de consumo de la poblacion Managua
para adquirir, vestuario, calzado, equipamiento y mantenimiento
del hogar.

O4. De los rubros en que esta dividida la canasta basica; D'
Casa oferta el 40% en vestuario y usos del hogar.

O5. La poblacion busca nuevas opciones que satisfagan las
necesidades basicas de un hogar.

Estrategias FO-Max-Max

® Publicidad orientada a posicionar la imagen de la Tienda de Casa.(F1,
F2 F3, F6, O1, 02, O3)

® Promover los beneficios de los productos existentes (F5, F7, 01, O5).

e Ampliar la linea de productos que ofrece la tienda D’ Casa. (04, O3,
F2)

Estrategias DO-Min-Max

® Publicidad Informativa para dar a conocer productos que
ofrece Tienda D’ Casa( D1, D4, D3,03, 04, O5)

®  Promover productos de baja rotacion (D2,D5,01,)

AMENAZAS

Al. A través de los tratados de libre comercio es posible la
incursion de nuevas empresas comercializadoras de bienes de
consumo para el hogar ofreciendo precios mas accesibles.

A2. Disminucion del poder adquisitivo de la pablacion por la alta
inflacion.

A3. Alta presencia de competidores, con sus promociones
motivan a las personas a realizar compras.

A4. Cambios continuos en los gustos y preferencia de los
consumidores.

Estrategias FA-Max-Min

® Ajustes de precios(Al,A2, A3,F3,F4)

® Publicidad Informativa para dar a conocer productos que ofrece
Tienda D’ Casa (F1, F4, F6.A3, A5).

® Implementacion de un sitio Web (A4, F7).

Estrategias DA-Min-Min

® Publicidad orientada a posicionar la imagen de la Tienda de
Casa (D1, D3, Al, A3, Ad).

®  Brindar atencion personalizada (A3, D1).
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3.2. Estrategias Resultantes.

Estrategias Resultantes

1 F1,F2F8,F6,01,02, 03 | pypjicidad orientada a posicionar la
(D1, D3, AL, A3, A4) imagen de la Tienda de Casa
E2 (A3, D1) Brindar atencion personalizada
E3 (A1,A2, A3,F3,F4) Ajustes de precios
(F1, F4, F6.A3, A5) Publicidad Informativa para dar a
E4 conocer productos que ofrece Tienda D’
(D1, D4, D3,03, 04, 05) Casa
E5 (A4, F7) Implementacion de un sitio Web
E6 (D2,D5,01,) Promover productos de baja rotacién
Promover los beneficios de los
E7 F5, F7 .
productos existentes
Ampliar la linea de productos que ofrece
(04, 03, F2)
ES la Tienda D’ Casa

Fuente: Elaboracion propia
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3.3. Definicidn de las estrategias resultantes:

Tabla 3.4

Definicidn de las estrategia resultantes

Estrategia

Definicion

E1l

Con esta estrategia se pretende aumentar la disposicion
de compra de los clientes actuales de la empresa de
manera que se fortalezca el nombre de la empresa dentro
del ambiente competitivo de Multicentro las Américas

E2

Establecer un marketing de relaciones tanto con los
clientes actuales y los nuevos.

E3

Establecer precios competitivos para que se logre una
mayor participacion en el mercado

E4

Establecer una mezcla de comunicacién para dar a
conocer los atributos de las lineas de productos
existentes en la empresa.

ES

Promocionar los atributos de las lineas de productos
existentes en la empresa mediante un sitio web

E6

Promocionar los productos que poseen una baja tasa de
compra de manera que disminuyan los stock de
inventario de estos productos.

E7

Dar a conocer los beneficios de una linea de los
productos que oferta la empresa para fomentar la taza de
compra de estos productos

ES8

Ofertar nuevas opciones de productos para satisfacer los
diferentes gustos y estilos de los consumidores.

Fuente: Elaboracion Propia
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3.4. Matriz de impacto cruzado:

El objetivo de realizar la matriz de impacto cruzado es de identificar las estrategias
optimas que debe implementar la tienda D’Casa para tomar la direccion hacia el

mercado objetivo.

El procedimiento que se llevo a cabo para la creacion de la matriz de impacto cruzado
es el de evaluar la influencia que tiene la implementacién de una estrategia en el
sistema en la realizacion de estrategias que debe hacer el elemento, a cada
evaluacion se le asign6é valores que van del 1 al 9 con espacios de 4 en 4, el nimero
0 para indicar que no existe relacion, 1 cuando la relacién es de baja influencia, 5

cuando la relacion es media y 9 cuando la relacion tiene una mayor influencia.

Luego de haber realizado la valoracion, se procedié a la sumatoria de las columnas
y las filas para obtener el valor de influencia por cada elemento tienen hacia el
sistema y viceversa. Estos totales obtenidos de la sumatoria son los que indicaran los
puntos de grafica, de manera que los totales de los elementos seran ubicados en el

“e

eje “y”’ y los totales del sistema en el eje “X” (ver Tabla 3.5).

[collsiciss - Matriz de impacto cruzado

No. E1 E2 E3 E4 |E5 E6 E7|E8 }y

El 5 0 9 0 |1 |5 0 20
E2 5 0O 9 0 |5 |5 0 24
ES 0 1 3 1 0 5 |1 11
E4 |5 3 0 5 (5 1 1 20
ES 5 5 5 |5 5 |1 1 27
E6 |5 9 5 9 |5 0O 0 |33
E/7 |5 5 0 5 |1 |1 0 |17
EB 19 9 5 |9 |5§ 5 1 43

>X 34 37 15 49 17 22 18 |3 195
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Grafico 3.1 Grafica de la Evaluacion de la Matriz de Impacto Cruzado
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Influencia de cada elemento tiene sobre el sistema

En el area de baja influencia por parte del sistema hacia el elemento y de baja
influencia por parte del elemento hacia el sistema, se encuentran las estrategias E8,
E3 y E17, las cuales tendran poco efecto en el sistema, es por tanto que no se

considera su implementacion.

En el area de alta influencia del sistema hacia el elemento y de baja influencia por
parte del elemento hacia el sistema, estan las estrategias E5, E6 y E8, lo cual indica
gue estas tienen bajo impacto en el sistema, pero que se ve muy afectado por los
cambios del sistema, son elementos vulnerables y con mucho poder de decision, a los

cuales se necesita dar un seguimiento cercano a su desempefio.

En el area de alta influencia reciproca entre el sistema y sus elementos, no ubico

ninguna estrategia.

En el area de baja influencia por parte del sistema hacia los elementos, pero de alta
influencia del elemento hacia el sistema, conocida como el area motriz, se ubicaron las

estrategias E1, E2 y E4, lo cual indica que estas estrategias presentan un fuerte
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impacto en la tienda D’ Casa y los cambios provocados en las mismas no afectan a los

elementos, por esta razon seran las estrategias a implementar.
3.5. Anadlisis de las estrategias a implementar
El. “Publicidad orientada a posicionar la imagen de la Tienda D’Casa”.
Meta:

“Lograr que el mercado objetivo conozca D’casa como una tienda dedicada a ofrecer

productos del hogar.”

La empresa debe de trasmitir la imagen a través del nombre e integrar el mismo con
los productos que oferta. También debe hacer que el mercado objetivo pueda

comprender y apreciar la diferencia competitiva de la tienda.
Objetivo:

e Dar se a conocer ante los clientes potenciales que D’ Casa los productos
necesarios para un hogar y asi mismo mostrarles los precios accesible que se

ofrecen. .

e Provocar interés de compra en los clientes potenciales los productos ofertados

por D’Casa resaltando el uso y beneficios que posee el producto
Actividades:

A1l-1. Sensibilizar el mercado meta a adquirir el producto de D 'Casa enfatizando el

uso y el beneficio para la familia joven.

A1-2 Incrementar el uso de la Bolsa con el logo impreso de la tienda para los clientes
gue realizan compra en la tienda.

A1-3 Uniformar a los trabajadores de la Empresa.
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Al-1

Al-3

Tareas de las actividades en la E1

Colocar un rotulo de tijera en la entrada de la tienda D’ Casa para indicar su
posicién y asi mismo motivar a las personas que visitan Multicentro Las

Américas a comprar los productos que comercializa D’ Casa.

Distribuir guias de compra a los consumidores de D’Casa para informarles de
los distintos productos que se comercializan, mostrar sus buenos precios y
promociones. La guia de compra estara seccionada de acuerdo a la lineas

productos. (Ver Anexo 8).

Dar hacer empaque de dos tamafios uno grande y una mediana en las cuales
el logo de la empresa debera ir impreso, en la cual se debera hacer referencia
a la cercania y precios bajos la empresa de manera que la publicidad este en

concordancia con el posicionamiento que deseamos.

Comprar camisetas de tipo polo con el logo bordado de la tienda para cada

trabajador.

E2. “Brindar atencion personalizada”.

Meta:

“Incrementar el nivel de uso y satisfaccion de los productos que comercializa D’Casa

a los actuales clientes.”

Es importante establecer relaciones post venta con los clientes de la empresa, que

permitan al cliente adquirir nuevamente productos de la tienda D’Casa. También

establecer un marketing de relaciones con los clientes especialmente en este tipo de

negocio multiprecio. La atencion personalizada se da a través de la fuerza de venta

por tanto el cumplimiento de esta meta es la dependencia de la motivacion y el
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Endomarketing, es decir las destrezas y motivaciones de los empleados para

trasmitirles a los clientes que visitan la tienda.

Objetivo: Aumentar el nivel de uso de los productos que oferta D' Casa en los

clientes actuarles y el mercado objetivo de la empresa.

A2-1 Capacitar a los empleados en técnicas

A2-2 Brindar promociones de compra.

A2.1

A2-2

Tareas de las actividades en la E2

Capacitar a los vendedores para que estos desarrollen habilidades, tacticas,
gue adquieran actitudes y conocer nuevas bases de negociacion en el proceso

de ventas para generar una relacion fructifera con el cliente.

Se establecera una cantidad de bonos cada mes para los clientes que compran
por primera vez, el cual tendra un valor para que el cliente pueda cambiarlo por
un articulo. Los trabajadores de la tienda D’ Casa se encargaran de crear los

bonos.

También se establecera una cantidad de bonos cada mes para los clientes que
compran mas de 500 cordobas. El bono tendra un valor para que el cliente
pueda cambiarlo por cualquier articulo. Los trabajadores de la tienda D’ Casa

se encargaran de crear los bonos.

Cada mes se estimara una cantidad de articulos que son de baja rotacion para

darlo como regalia a los clientes que compran mas de C$ 200.
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E4. “Publicidad Informativa para dar a conocer productos que ofrece Tienda D’

Casa”.
Meta

“Establecer presencia y conocimiento de la tienda D’Casa en los consumidores

potenciales que visitan a diario Multicento /las Ameéricas.”

Es muy importante que los clientes potenciales estén informados de los lugares donde
ellos puedan adquirir en un solo establecimiento productos para el hogar, de vestir,
para sus nifios (juguetes), higiene y limpieza para el hogar, ferreteria, cosméticos para
dama entre otros. Para ello se debe hacer énfasis en informar sobre en contar en un

mismo punto de venta todo lo que se necesita en un hogar.

Objetivo: Dar a conocer a los clientes potenciales, los productos que oferta D’ Casa

en general.

A3-1 Realizar anuncio publicitario en la revista cinematografica y televisores

establecido dentro de Multicentro las Américas.
A3-2 Realizar manta publicitaria.

A3-3 Desarrollar un sitio Web, la tienda D’Casa tiene la oportunidad a través de un
empleado del area de operaciones desarrollar un sitio Web estatico, el cual le permita

mostrar el catalogo de las lineas de productos.
Tareas de las actividades en la E4
A3-1

a. Realizar anuncio comercial en el tv colocados en el food court de Multicentro
Las Américas de forma que se dé a conocer la presencia de la tienda en

Multicentro D’ Casa en el centro de compras.

b. Realizar publicidad en la revista cinematografica.
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A3-2

a. Realizar manta publicitaria, esta se ubicara a fuera de Multicento las Américas,

de manera que la via vehicular pueda ver la manta.
A3-3

a. Crear un catalogo de los productos para las diferentes categorias de productos

gue se comercializan en la tienda D’ Casa.
b. Publicar en el sitio las promociones de los productos.

3.6. Plan de accién por Actividad

Tabla 3.6 Actividades de las estrategias resultantes

Actividades Prioridad

Al-1. Sensibilizar el mercado meta a adquirir el producto de Alta
D’Casa enfatizando el uso y el beneficio para la familia joven.

A1l-2 Incrementar el uso de la Bolsa con el logo impreso de Alta
la tienda para los clientes que realizan compra en la tienda.

A1-3 Uniformar a los trabajadores de la Empresa. Alta
A2-1 Capacitar a los empleados en técnicas Alta
A2-2 Brindar promociones de compra. Alta
A3-1 Realizar anuncio publicitario en la revista Alta

cinematografica periddicos y televisores establecido dentro
de Multicento las Américas.

A3-2 Realizar manta publicitaria en las afuera de Multicento Alta
las Américas
A3-3 Sitio Web Media
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D' Casa

Cronograma de las actividades

Actividades

2009

| 2011 |

A1-1. Sensibilizar el mercado meta a adquirir
el producto de D’Casa enfatizando el uso y el
beneficio para la familia joven.

Duracio
ndias

a. Colocar un poster en la entrada de la
tienda D’Casa.

b. Distribuir Guia de Compra a los
consumidores de D’Casa

A1-2 Incrementar el uso de la Bolsa con el
logo impreso de la tienda para los clientes que
realizan compra en la tienda.

a. Dar hacer empaque de dos tamarios
uno grande y una mediana en las cuales el
logo de la empresa debera ir impreso.

E|FmAamJ|J|als|o/n|D

E|FmAamJ|J|als|o/n|D

E|FmAamJ|J|als|o/n|D

A1-3 Uniformar a los trabajadores de la
Empresa.

a. Uniformar a los vendedores

A2-1 Capacitar a los empleados en técnicas

a. Capacitar a los vendedores de la tienda en técnica de
venta actuales.

A2-2 Brindar promociones de compra.

a. Dar hacer la manta publicitaria.

A3-1 Realizar anuncio publicitario en la revista
cinematografica periodicos y televisores
establecido dentro de Multicentro las

a. Realizar anuncio comercial en el tv
colocados en el foodcourt de Multicentro
las Américas.

: 1a
cinematogréfica.

30

TAREAS

Continua

Temporal

S
——
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4.1. Presupuesto para implementar las estrategias

Las estrategias y acciones que se plantearon en el capitulo anterior, seran las que
determinen béasicamente la partida correspondiente al presupuesto del Plan de
Marketing de la tienda D’ Casa. La estructura que compone el presupuesto la
conformara la proyeccion tanto de los ingresos diferenciales como los gastos
operativos y el capital de trabajo. Seguidamente se determinard el flujo neto de
efectivo para luego evaluar a través de la técnica del valor presente neto (VPN) si la

implementacion del plan de marketing es rentable para tienda D’ Casa.

4.1. Estimacion de los ingresos

Para el presupuesto se utilizaron los ingresos diferenciales, los cuales se obtuvieron
de la multiplicacién del precio promedio de cada linea de producto por la demanda
incremental en unidades (ver Anexo 6.1), esta demanda se determiné en base a la
frecuencia de compra que realizan las personas que visitan Multicentro Las Ameéricas
en las diferentes lineas de productos: juguetes, aseo personal, ferreteria, cosméticos,
vestuario/calzado, higiene del hogar, adornos y productos del hogar; donde las tasas
incrementales por cada linea de producto fueron 26.45%, 2%, 0.50%, 0.5%,
24.36%,0.15%, 2.05% y un 11.96% respectivamente, en tabla 4.1 se muestra el

consolidado de los ingresos por ventas para el periodo 2009 — 2011 (Ver tabla 4.1).

Ingresos venta de la tienda D’Casa en el periodo del 2009 al 2011
Lineas de
Productos 2009 2010 2011
Juguetes C$ 250,276.38 C$ 316,470.56 C$ 400172.06
Aseo personal 287,581.78 293,333.42 299200.08
Ferreteria 36,865.70 37,051.04 37237.30
Cosméticos 42,080.31 42,248.90 42418.16
Vestuario/calzado 918,600.15 1,142,344.76 1420587.13
Higiene del hogar 51,986.70 52,062.94 52139.30
Adornos 79,105.14 80,722.99 82373.93
Producto del hogar 236,521.64 264,806.36 296473.54
Total de Ingreso C$1,903,017.80  C$ 2,229,040.96 C$ 2,630,601.50

Fuente: Elaboracion propia
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4.2. Estimacion de los gastos operativos

Los gastos operativos utilizados en el presupuesto comprenden los costos de los
productos, los gastos de venta y otros gastos. A continuacion se describe la
estimacién de cada uno de estos gastos.

4.2.1. Costos de los productos

La estimacion del costo en los productos se obtuvo de la multiplicacién del costo
promedio en cada linea por la demanda incremental en unidades. En la tabla 4.2 se

muestra los costos unitarios en cada linea de productos.

Costos unitarios promedios
Lineas de Productos Costos (C9$)
Juguetes 13.00
Aseo personal 22.00
Ferretera 14.50
Cosmeéticos 12.50
Vestuario/calzado 27.30
Higiene del hogar 8.00
Adornos 14.50
Producto del hogar 10.00

Fuente: Elaboracion Propia

En la tabla 4.3 se muestra el consolidado de los costos de los productos de la tienda
D’ Casa para el periodo 2009 - 2011.

Costos de los productos de la tienda D’ Casa para
abla 4 el periodo del 2009 al 2011

Lineas de Productos 2009 2010 2011

Juguetes C$112,192.86 C$ 141866.11 C$179387.47
Aseo personal 129,118.35 131700.72 134334.73
Ferretera 16,704.77 16788.75 16873.15
Cosméticos 18,785.85 18861.12 18936.68
Vestuario/calzado 411,111.21 511246.10 635770.96
Higiene del hogar 23,105.20 23139.08 23173.02
Adornos 35,844.52 36577.60 37325.69
Producto del hogar 107,509.84 120366.53 134760.70
Totales C$ 854,372.60  C$1,000,546.01  C$1,180,562.41

Fuente: Elaboracion propia
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4 3. Estimacion de los Gastos de Venta

Los gastos de ventas que incurrira la tienda D’Casa para la ejecucion de cada

estrategia comprende los gastos de publicidad y promocién.

En la tabla 4.4 se muestra el detalle de gastos por cada tipo de publicidad y

promocion.
En la publicad del rotulo de tijera se incurrira en un gasto C$ 2,415.00 en cada afio.

Poner una publicidad de la revista cinematografica en los meses de mayo y

diciembre se incurrird C$ 7,800.00, el cual corresponde a un gasto anual.

Anunciar a la tienda D’ Casa en los televisores del Food Court se incurrirda C$

55,200.00, el cual corresponde a un gasto anual del periodo del plan.

Un 3% de los ingresos diferenciales seran destinados para cubrir el gasto que se
incurrira en el bono que se obsequiara al cliente que por primera vez compre, el cual
se estima C$ 9,288.17 por cada afio del periodo del plan. También se destinara el 3%
de los ingresos diferenciales para asumir el gasto de la regalia los productos de

menor rotacion, estimandose C$ 9,288.17 por cada afio del periodo del plan.

A continuacién se muestra el consolidado de los gastos de venta incurridos en la
tienda D Casa para el periodo 2009 — 2011.

Tabla 4.4 Gastos de Venta de la tienda D’Casa para el periodo 2009-2011
Publicidad y Promocién 2009 2010 2011
Rotulo de tijera C$2,415.00 C$2,415.00 C$ 2,415.00
Guia de Compra 84,042.00 84,042.00 84,042.00
Camiseta 1,345.50 1,345.50 1,345.50
Bolsas 9,576.00 9,576.00 9,576.00
Revista Cinematografica 7,800.00 7,800.00 7,800.00
Manta 1,035.00 1,035.00 1,035.00
Capacitacion 11,270.00 11,270.00 11,270.00
Anuncios en los televisores del 55.200.00 55.200.00 55.200.00

Food Court
Bonos por primera compra 9,288.17 9,780.69 12,046.82
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Tabla 4.4 ‘ Gastos de Venta de la tienda D’Casa para el periodo 2009-2011

Publicidad y Promocién 2009 2010 2011
Bonos por cantidad monetaria en 9.288.17 9.780.69 12.046.82
compra
Regalia de los productos de baja
Rotacién de inventario. 9,288.17 9,780.69 12,046.82
Total del Gasto de Ventas C$ 202,557.02 | C$204,035.58 | C$ 208,823.95

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla 4.5 se muestra el consolidado de los gastos operativos.

Tabla 4.5

Total de gastos operativos

2009 2010 2011
Costos del Producto C$ 854,372.60 C$1,000,546.01 | C$1,180,562.41
Gastos de Venta C$ 109,218.12 C$ 204,035.58 C$ 208,823.95
Otros gastos C$ 20,255.70 C$ 40,807.12 C$41,764.79

Total de gastos Operativos

C$ 983,846.43

C$ 1,245,388.71

C$1,431,151.15

4.4. Capital de trabajo

La gerencia de la tienda D’ casa para ejecutar el plan de marketing dispondra de

capital de trabajo propio. Segun la gerencia lo que puede aportar como capital de
trabajo son C$ 413,594.60. Este cubrird C$ 93,338.90 de los primeros seis meses de

los gastos de venta, C$20,255.70 de otros gastos y el 50% del costo que se incurrira

en alquiler del local.(ver Tabla 4.5)

| Tabla 4.6 | Capital de trabajo
Gastos de venta (6 meses del afio 2009) C$ 93,338.90
Otros gastos (6 meses del afio 2009) 20,255.70
El 50% del costo de alquiler del afio 2009 C$300,000.00

Total

C$ 413,594.60

Fuente: Elaboracion propia
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4.5. Presupuesto de capital
4.5.1. Flujo neto de efectivo

En la tabla 4.5 se muestra el flujo neto de efectivo que se obtendra para los afios de
implementacion de las estrategias de marketing, el cual esta dado por la diferencia de
los ingresos diferenciales proyectados para el periodo del 2009 al 2011 menos los

costos operativos que incurrira la tienda D’ Casa en ese mismo periodo de tiempo, en

base a lo anterior se obtiene el siguiente flujo de efectivo.

Tabla 4.5

Flujo Neto de Efectivo para el periodo 2009-2011(C$)

2009 2010 2011
Concepto
Capital de Trabajo (C$ 413,594.60)
Ingresos C$ 1,903,017.80 | C$ 2,229,040.96 | C$%2,630,601.50
Gastos Operativos 983846.43 1,245,388.71 1,431,151.15
Costo del Producto 854,372.60 1,000,546.01 1,180,562.41
Gastos de Ventas 109,218.12 C$ 204,035.58 C$ 208,823.95
Otros gastos C$ 20,255.70 C$ 40,807.12 C$ 41,764.79
UTILIDAD ANTES DE IR C$919,175.38 | C$983,652.25| C$1,199,450.36
IR (30%) 275,751.41 295,095.67 359,835.11
UTILIDAD DESPUES DE IR 643,419.96 688,556.57 839,615.25

Total

(C$ 413,594.60)

C$ 643,419.96

C$ 688,556.57

C$ 839,615.25

Fuente: Elaboracion propia

4.5.2. Valuacioén financiera

45.2.1. Valor Presente Neto

Para la decisién de la implementacion del plan de marketing en la tienda D’Casa es

viable se determino el valor presente neto obteniéndose a través de la siguiente

formula:

VPN = —II +

i: Inversiéninicial

FNE;:Flujo de cada afio

FN1

FN1

FN1

FN1

n: Nimero de aiios proyectados

A+ A+0Z A+ dA+on
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Los criterios que permite decidir es el siguiente:

Si VPN > 0 sonrentables las estrategias de markenting

si VPN = O es indiferente implementar las estrategias de marketing,

si VPN < 0 significa que no es conveniente implementar las estrategias,

ya que obtendran perdidas.

El valor presente neto que se obtuvo del flujo neto de efectivo de los afios 2009 al
2011 es de C$ 1,247,347.18 con una tasa de rendimiento del 14%. De acuerdo a los
criterios de decision el valor presente neto es mayor que 0, lo que significa que las
estrategias son rentables para la tienda D"Casa.

45.2.2. Tasainternade retorno

La tasa interna de retorno permite igualar el valor presente neto a cero a lo que
equivale decir, que iguala el valor actual de los flujos de los gastos operativos al valor
actual de los flujos de ingresos diferenciales. Al realizar el calculo de la TIR se puede
obtener una tasa la cual se comparara con la tasa de rendimiento (TMAR= 14%). El

criterio de sesion es el siguiente:
siTIR > TMAR se puede implementar las estrategias de marketing.
SsiTIR < TMAR no se puede implementar las estrategias de marketig.

El valor que se obtuvo de la TIR fue de 153%, el cual indica que es mayor a la TMAR,
dando como resultado de acuerdo a los criterios de decision que la implementaciéon de

las estrategias es rentable para la tienda D" Casa.

En la tabla 4.6 se detalla el resultado de los indicadores de la evaluacion financiera.

Indicadores de Evaluacién Financiera
Indicadores Resultado
VPN C$1,247,347.18
TIR 153%

Fuente: Elaboracion propia
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Conclusiones y Recomendaciones

CONCLUSIONES

El resultado del diagnostico de la situacion actual de la tienda D"Casa muestra
gue el segmento de mercado de la tienda D' Casa lo compone los pobladores

del distrito IV y VI, el cual lo confirman 422,188 habitantes.

Debido a la gran gama de productos que ofrece la tienda D"Casa, el ambiente
competitivo en que esta estd inmersa lo conforma competidores directos e
indirectos. Siendo Dolar Store su competidor directo mas fuerte y los

supermercados su competidor indirecto.

Las lineas de productos que comercializa la tienda D" Casa estan incluidos en el
patron de consumo de los hogares, mostrandose como una oportunidad para
impulsar al mercado objetivo a través de estrategias a que adquiera dichas

lineas de productos.

Segun la encuesta realizada a las personas que visitan la tienda D" Casa el 68%
eran clientes fijos, los cuales estaban satisfechos con los productos que ofrece

la tienda.

La propuesta del plan de marketing de la tienda D’Casa se centra en
estrategias que le permitirdn el crecimiento y posicionamiento en el mercado

objetivo, ya que le permitiera contrarrestar la problematica actual que enfrenta.

Al poner en marcha el plan de accidn propuesto se espera tener como resultado
gue la tienda D"Casa sea conocida por las personas que visitan Multicentro Las
Américas y también que logre captar clientes potenciales.

En presupuesto que se estima en el plan de marketing se proponen estrategias
gue son rentables financieramente, con un valor presente neto de C$ 1,
247,347.18 y una tasa interna de retorno de 153%, superando el criterio de
aceptacion.
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Conclusiones y Recomendaciones

RECOMENDACIONES
A partir de los resultados obtenidos se considera las siguientes recomendaciones:

e Presentar el Plan de Marketing a los empleados para que se sienta parte del
proceso de la implementacion de las estrategias que va a dirigir la empresa

al desarrollo.

e Apropiarse del plan de comercializacion propuesto en el estudio de acuerdo
al cronograma de actividades que se debera ejecutarse en tiempo y forma,

de manera que se cumplan los objetivos presentados en cada estrategia.

e Medir los resultados de cada actividad para determinar si objetivos definidos

en cada estrategia estrategias se estan logrando.

e Las estrategias propuestas en el plan de marketing deben de considerarlas

como la direccion que les permitira posesionarse y lograr un crecimiento.
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Anexo 1 Disefio de la Investigacidn
Lo que se pretende lograr con esta Investigacién de Mercado es conocer:

e Las caracteristicas geograficas y demograficas del mercado de los clientes

reales y potenciales.

o En las caracteristicas geograficas se pretende identificar a que distrito de

la ciudad de Managua pertenece.

o En las caracteristicas demograficas se pretende identificar sexo, edad,
ciclo de vida familiar (Joven soltero, Joven casado, Mayor soltero, Mayor

casado) e ingreso.

e Los Habitos de los clientes reales y potenciales en la compra de los productos
tales como: Juguetes; Productos del hogar (utensilio de cocina, aseo del hogar,
adornos); Vestuario y Calzado, Aseo Personal y Productos de Ferreteria

(extensiones eléctricas, bombillos, lamparas, entre otros).
e Lugar de compra
e Frecuencia de compra
e Cuanto incurren en la compra de los productos para el hogar.
e Grado de conocimiento de la tienda D’Casa.
Tipo de investigacion

Para la realizacidon de la investigaciéon de mercado primero se hizo una investigacion
exploratoria para identificar la situacion actual de la tienda D’ Casa, la cual dio lugar a
la formulacion de una investigacion descriptiva, dirigidas a las personas que visitan en

las tiendas D’ Casa y las personas que visitan Multicentro Las Américas.



Fuentes de Datos

Fuentes Internas
o Facturas de las ventas
= Cantidad de factura de los meses con mayor y menor venta
Fuentes Externos
o Administracién del Centro Comercial las Américas
= Numero de personas que visitan diariamente el Centro

Comercial las Américas.

Encueta dirigida a clientes potenciales

o Las caracteristicas geograficas y demograficas

o Habitos de compra de las linea de productos de Juguetes; Productos
del hogar (utensilio de cocina, aseo del hogar, adornos); Vestuario y
Calzado, Aseo Personal y Productos de Ferreteria.

o Lugar de compra de las linea de productos de Juguetes; Productos
del hogar (utensilio de cocina, aseo del hogar, adornos); Vestuario y
Calzado, Aseo Personal y Productos de Ferreteria.

o Frecuencia de compra de las linea de productos de Juguetes;
Productos del hogar (utensilio de cocina, aseo del hogar, adornos);
Vestuario y Calzado, Aseo Personal y Productos de Ferreteria.

o Cuanto incurren en la compra de las linea de productos de Juguetes;
Productos del hogar (utensilio de cocina, aseo del hogar, adornos);
Vestuario y Calzado, Aseo Personal y Productos de Ferreteria.

o Grado de conocimiento de las tiendas D’Casa.
En cuesta dirigida a clientes reales
o Las caracteristicas geogréaficas y demogréficas de los Clientes.

o Habitos de compra de las linea de productos de Juguetes; Productos
del hogar (utensilio de cocina, aseo del hogar, adornos); Vestuario y
Calzado, Aseo Personal y Productos de Ferreteria.




Instrumentacidon para recopilar los datos

Informacién secundaria

La informacién secundaria interna serd tomada de los registros de las ventas en los
meses de mayor y menor demanda, los cuales son Diciembre y Enero del 2007. Esta
informacién seré utilizada para el célculo de la muestra de los clientes reales de la

Tienda D’ Casa

La informacidon secundaria externa se recopilara a través de las estadisticas del
namero de personas que visitan Multicentro Las Américas, para realizar el calculo de
la muestra de los clientes potenciales.

Informacién primaria

Los datos primarios seran recolectados mediante encuestas a las personas que
visitan Multicentro Las Ameéricas, siendo estos los clientes potenciales de la Tienda D’
Casa. Asi mismo se llevaran a cabo encuestas a las personas que visitan la Tienda
D’Casa, siendo estos los clientes reales. (Autorizaciéon de Multicentro Las Américas

para realizacion de encuestas)



Anexo 2 Disefo de los Cuestionario

Se elaboraron dos encuestas diferentes una para los clientes reales y la otra para los
clientes potenciales. Considerando como los clientes reales los que visitan la tienda y
clientes potenciales los que visitan Multicentro Las Américas. A continuacion se
muestran los formatos de las encuestas.

Clientes que visitan Multicentro las Américas.

1. Usualmente donde adquiere productos de las siguientes categorias (Marque con una X).

Lineas de Productos | Super- Mercados | Tienda Pulperas/
Mercados Distribuidoras
Jugueteria L] L] L] Ll
Higiene del Hogar O] L] Ll L]
Aseo Personal L] L] L] LJ
Ferreteria L] L] Ll Ll
Cosméticos L] L] L] Ll
Productos del hogar ] L] L] Ll
Adornos y Regalos ] L] L] LJ
Vestuario y Calzado ] L] L] LJ
)

2. La dltima vez que adquiri6 estas Lineas productos, donde los adquirid?

Lineas de Productos Nombre del Establecimiento
Jugueteria

Higiene del Hogar
Aseo Personal
Ferreteria
Cosméticos
Productos del hogar
Adornos y Regalos
Vestuario y Calzado
3. ¢Con que frecuencia adquiere estas lineas de productos?

Periodo (Hace una
Lineas de Productos Semana, un mes, etc)
Jugueteria

Higiene del Hogar
Aseo Personal
Ferreteria
Cosmeéticos
Productos del hogar
Adornos y Regalos
Vestuario y Calzado




4. Aproximadamente cuanto gasto en esta Compra?

Lineas de Productos Monto de la Compra
Jugueteria
Higiene del Hogar
Aseo Personal
Ferreteria
Cosméticos
Productos del hogar
Adornos y Regalos
Vestuario y Calzado
5. Porque compra en estos establecimiento.

6. ¢ Conoce la tienda D’Casa?
si [
No [
7. (Ha comprado en la tienda D’Casa?
si [
No [

8. Si su respuesta fue no, ¢Por qué no ha comprado en la tienda D’Casa?

9. Por favor Indiquenos ;Qué productos ha comprado en la tienda D’Casa?

Marque

con una
Lineas de Productos X)
Jugueteria
Higiene del Hogar
Aseo Personal
Ferreteria
Cosmeéticos
Productos del hogar
Adornos y Regalos
Vestuario y Calzado

10. ;Con que frecuencia compra los siguientes productos en la tienda D’Casa?

N

Periodo (Hace una
Lineas de Productos Semana, un mes, etc)
Jugueteria

Higiene del Hogar
Aseo Personal
Ferreteria
Cosmeéticos
Productos del hogar
Adornos y Regalos
Vestuario y Calzado




Informacién Personal

11. ¢ Cuél es su edad?
18-25
26 — 35 Ol
36 — 45 Ol

46 — 55 Ol

Ol
Ol

O

56 — 65
Mayor de 65
12. Sexo

F O
M [

13. ¢ Dénde vive?(Barrio, Colonia, Localidad)

14. ¢ En qué rango se encuentra su salario?

Menos de C$ 1500
C$ 1501 — C$ 3000
C$ 3001 — C$ 4500
C$ 4501 — C$ 6000
C$ 6001 — C$ 7500
Mas de C$ 7500

Clientes que visitan las tiendas D’Casa

Oooood

1. ¢ Es primera vez que visita las tiendas D’Casa?
si O
No []

2. ¢ COmo conocio la tienda D’Casa?

3. ¢ Qué productos ha comprado en la tienda D’Casa?

Jugueteria
Higiene del hogar
Aseo personal
Ferreteria
Cosmeéticos
Productos del hogar
Adornos y Regalos
Vestuario y Calzado
4. ¢ Ha recomendado usted la tienda D’ Casa?

I

si [
No [J
5. En caso que no la haya recomendado, la recomendaria?
si [

No [



Informacién Personal

6. ¢ Cuédl es su edad?
18 -25
26 — 35 Ol
36 — 45 Ol

46 — 55 Ol

Ol
Ol

O

56 — 65
Mayor de 65
7. Sexo

F O
M [

8. ¢Donde vive?(Barrio, Colonia, Localidad)

9. ¢En qué rango se encuentra su salario?

Menos de C$ 1500 []
C$ 1501 — C$ 3000 [
C$3001—C$4500 [
C$ 4501 — C$ 6000 [
C$ 6001 —C$ 7500 [
Mas de C$ 7500 ]



Anexo 3 Diseilo de la muestra

Poblaciéon

Para la investigacion de mercado de la Tienda D"Casa la poblacion de interés son las

personas 10000 personas que visitan diariamente Multicentro Las Américas y las que

visitan tienda D’Casa, tomando en cuenta las 1873 personas que asisten en los meses

de mayor venta y las de menor venta, siendo Diciembre y Enero respectivamente.
Tipo de Muestreo

El tipo de muestreo utilizado es probabilistico, en el cual la probabilidad de encuestar a
los clientes reales y potenciales es conocida y distinta de cero.

Tamano de la muestra

Para el célculo de la muestra sera a través de la proporcion de una poblacion finita
gue se encuentra dada por la siguiente formula.

_ pd-p)

B _pd-p
£ pl-p)

n = Tamaiio necesario de la muestra.
Z = Numero de unidades de desviacion estandar en la distribucion normal
P = proporcién de la poblacién que posee las caracteristicas de interes

E = Error,o maxima diferencia entre la proporcién muestral

Célculos

Personas que visitan latienda D'Casa

n = Tamafio necesario de la muestra.

Z = Es el nivel de confianza que tendra el estudio de mercado, tomando el
95% que equivale a 1.96 de la distribucién normal

P = proporcién de la poblacién, en este caso las personas que ha visitado la
tienda D'Casa y que han comprado, es decir los clientes reales.

Esta proporcion equivale a 0.5

(1 — p) = proporcion de la poblacion, en este caso las personas que visitan
por primera vez la tienda D'Casa 'y compra, representando una proporcion
de 0.5

E = se tomara un error de 0.05, indicando



0.5(1 —10.5)

=002 05(1—05)
(1962 T~ (1873)

Por tanto se encuestaran a 319 clientes que visiten la tienda en estudio.

= 318.777 =~ 319

Personas que visitan Multicentro Las Américas

n = Tamafio necesario de la muestra.

Z = Es el nivel de confianza que tendra el estudio de mercado, tomando el
95% que equivale a 1.96 de la distribucién normal

P = proporcién de la poblacién, en este caso las personas que conoce la
tienda D'Casa. Esta proporcion equivale a 0.5

(1 — p) = proporcion de la poblacion, en este caso las personas que todavia
no conoce la tienda D'Casa, representando una proporcion de 0.5

E = se tomara un error de 0.05%, indicando

0.5(1 —0.5)

"= 0,052 051 -05)
(1.96)Z T~ (10000)

= 369.948 =~ 370

Por tanto se encuestaran a 370 personas que visite Multicentro Las Américas.



Anexo 4 Resultados de las encuestas realizadas a la poblacion que

visita el centro comercial las Américas

1. Usualmente donde adquiere productos de
las siguientes categorias (Marque con una X).
a. Juguetes

Usualmente donde compran
juguetes

9%

’ ® Supermercado

=M ercado

m Tienda

El 49% de los encuestados adquiere los
juguetes en el mercado y un 42% en las
tiendas.

b. Higiene del Hogar

=
Usualmente donde compra
productos de Higiene del Hogar

= Supermercado

= Mercado

= Pulperia/Distribui
daras

El 59% de los encuestados compran los
productos para la higiene del hogar en los
Supermercados y un 28% en las pulperias.

c. Aseo Personal

Usuamente donde adquiere los
productos de Aseo Personal

6% m Supermercado
248 ‘
mMercado
= Pulperia/Distribui

doras

El 70% respondié que compra los productos de
Aseo Personal en los Supermercados y un
24% en el Mercado.

d. Ferreteria

Usualmente donde compralos
productos de Ferreria

18%
u Ferreterias
del Mercado

82% H Ferreteria

El 82% de los encuestados compran productos
de ferreteria en las en los establecimientos de
ferreterias que estan en los mercados y el 18%
en las Ferreterias.

e. Cosméticos

F
Usualmente donde adquiere los
Cometicos

7%

= Supermercado

mMercado

= Tienda

El 68% de los encuestados adquieren los
Cosmeéticos en las tiendas y un 25% en los
mercados.

f.  Productos del Hogar

Usualmente donde adquiere los
Productos del Hogar

16% 4%

B Supermercado
= Mercado
= Tienda

El 80% de los encuestados adquieren los
Productos del Hogar en los Supermercados y
un 16% en el Mercado.



a. Adornosy Regalos

Usualmente donc#eo/compra los adornos
0

mMercado

= Tienda

mSR

Un 55% de los encuestados no respondieron,
ya que no compran periédicamente adornos
debido a que no son productos basicos.

El 34% de los encuestados compran adornos

b. Vestuarioy Calzado

Usualmente donde compra
Vestuario y Calzado

6% 1% Supermercado
" ® Mercado
® Tienda
SR

El 57% de los encuestados adquiere su
vestuario y calzado en el Mercado y 36% lo

en las tiendas y un 11% en los mercado. adquieren en Tiendas.
2. La ultima vez que adquiri6 estos productos, donde los adquirio?
a. Juguetes
Compraron en Mercado
Compraron en Supermercado 2506 o = Mercado
18% 0 Oriental
829 ® Colonia ® Mercado R
Huembes

= Union

25%

Compraron en Tiendas
12%

D’Casa
B Jugueteria
EToys
B Tynky Toys

Del 42% que adquiri6 juguetes en el Supermercado, un 82% fueron comprados en la Unién; del 49%
gue adquirié juguetes en el Mercado un 75% fueron comprados en el Oriental y del 9% que adquirié
juguetes en Tiendas el 33% se compraron en Jugueteria.



b. Higiene del Hogar

Supermercado Mercado
& 39% = Mercado
La Colonia 0 Oriental
58% 3% H [La Union . .51 & M doR
= Pal ercado
Huembes

Del 59% que adquieren los productos de higiene del hogar en supermercado, el 58% fueron Paliy del
28% que adquieren los productos de higiene del hogar en el mercado un 51% fueron en el Oriental.
c. Aseo Personal

Mercado Supermercado
Sweedo | M e
m La Colonia
= Mercado R \ . = Pali
Huembes ar -
La Union

Del 70% que adquieren sus productos de Aseo personal en el Supermercado, el 57% fueron en Pali y
del 24% que adquieren sus productos de Aseo personal en el Mercado, un 53% fueron en el R.
Huembes.

d. Ferreteria

Ferreterias Jenny Ferreteria del Mercado
u Pastora
6%
14% 5% = Mercado lvan
0, 0,

16% 27% * Roberto N Montenegro

u Sinsa Oriental

. Mercado R
19 = Ulises Huembes
Morales

Del 82% de los encuestados que compran en los establecimientos de ferreteria en los mercados, el
69% representa el Mercado Oriental y del 18% que compran en Ferreterias, un 27% representa la
ferreteria Jenny.

e. Productos del Hogar

Supermercado Mercado
5% 0
32% i 0 28% = Mercado
‘ / La Colonia 0 Oriental
® Pali ® Mercado R
. 2% Huembes
= Union

Del 80% de los encuestados que compran Productos del Hogar en los supermercados, un 63% los
compran en Pali y del 16% que compran Productos del Hogar en los mercados, un 72% compran en el
Oriental.



f.  Vestuario y Calzado

Tienda
17%
2% =123
4% u Kami
Siman

m Payless, Carrion

Mercado

12% 10%
\

® Mercado lvan

Montenegro
®u Mercado

Oriental
Mercado R

Huembes

Del 36% que compran en las tiendas, el 77% de la poblacion adquiere su calzado y vestuarios en las
tiendas Payless o Carrion y 17% en la tienda 1 2 3. Del 57% que adquiere su calzado y vestuario en el
Mercado, un 78% los adquiere en el Mercado Oriental y 12% en el Mercado Roberto Huembés

g. .Cosméticos

Mercado

32% = Mercado
Oriental

= Mercado R
Huembes

Del 25% de los encuestados que compran
cosméticos en los mercados, un 68% compran

en el Oriental.

h. Adornos y Regalos

Tienda

21%
123
. 13%
mD’Casa

Del 34% de los encuestados que compran
adornos en las tiendas, un 43% lo adquieren en
otras tiendas, un 23% en la tienda Doélar Store y
un 13% en las tiendas D’Casa.
3. ¢Con que frecuencia adquiere estas lineas
de productos?
a. Juguetes

Frecuenciade Compra

36%
‘ ® Unavez al afio
64%

= Mas de una vez
al afio

El 64% compran juguetes una vez al afo,
siendo el mes de mayor incidencia Diciembre y
un 36% compran mas de una vez al afio, ya
gue no solo compran en el mes Diciembre, sino
para ocasiones como son los cumpleafios.

b. Higiene del Hogar

Frecuenciade compra

6%
\ = Quincenal
= Mensual
SR

El 56% indica que la frecuencia de compra de
los productos para la higiene del hogar es
quincenal.

c. Aseo Personal

Frecuencia de Compra
6%

\

= Quincenal

® Mensual
SR

El 56% de los encuestados compra quincenal
los productos de Aseo Personal, un 38%
realizan la compra mensual y 6% no
respondieron.

d. Ferreteria

La poblacion no frecuenta comprar productos
de ferreteria periddicamente, es por eso que
los encuestados no pudieron determinar



cuando fue su Ultima compra. Pero si visitan
una ferreteria en el afio ya sea una vez o
eventualmente, es decir de acuerdo a las
circunstancia que requiera adquirir estos
productos.

Frecuenciade comprade
productos de Ferreteria

13%

m Unavez
afio
u Eventual

SR

El 63% realiza compras de productos de
Ferreteria eventualmente, es decir que haces
varia compras en el afio pero no
periédicamente y un 24% compran una vez al
afo.

e. Cosméticos

Frecuencia de compra

Quincenal

B Mensual

12% 7%

11%

21% B Cada dos
meses

B Cadatres
meses

m Cada seis
meses

uSR

%

El 31% de los encuestados compran
Cosmeéticos cada tres meses, un 21% cada seis
meses y un 12% no respondieron.

f.  Productos del Hogar

Frecuencia de Compra
13%

E Unavez afio
= Eventual
SR

El 69% de los encuestados compran Productos
del Hogar eventualmente, ya que ciertos de
estos productos no se compran periédicamente,
un 13% una vez al afio y un 13% no
respondieron.

g. Adornos y Regalos

Frecuencia de Compra

8%

’ E Unavez afio
m Eventual
= SR

Un 55% de los encuestados compran adornos
eventualmente (para cumpleafios, aniversarios,
intercambios, entre otros) y un 8% compra una
vez al afio especialmente en el mes de
diciembre.

h. Vestuario y Calzado

Frecuenciade compra

6% 7% ®m Unavez al afio
() 0

21%
o\

m Dos veces al afio
= Eventual

= SR

La ultima compra de vestuario y calzado fue en
Diciembre, el 21% de los encuestados adquiere
esos productos dos veces al afio y un 66% lo
hace eventualmente.
4. Aproximadamente cuanto gasto en esta
Compra?
a. Jug_]ueteria

Gasto en Juguetes
0.27%

18%

= C$ 100-500
24% m C$501-1000
= C$1001-1500
EC$ 1501-2000
= C$2001-2500
40% = C$ 2501-3000

El 40% de los encuestados gastaron en la
compra de juguetes entre un rango de C$ 501-
1000.



b. Higiene del hogar

Gasto en productos para la
Higuiene del Hogar

18% 20% ® C$50-100

EC$101-150
uC$151-200
u C$ 201-250
El 32 % de los encuestados gastaron en
productos de Higiene del Hogar entre un rango

de C$ 101-150.
c. Aseo personal

Gasto en los productos de Aseo
Personal

% H C$ 100-150

20% EC$ 151-200
‘ . C$ 201-250

13 - EC$ 251-300
u C$ 301-350

El 36% respondieron que gastaron en la
compra de productos de Aseo Personal entre
un rango de C$ 100-150, un 25% gastaron
entre C$ 151-200 y un 20% gastaron entre
C$251- 300.

d. Ferreteria

Gasto de los productos de
Ferreteria

3% 7% 9% Menos de C$100
V = C$101-300

= C$301-600

H C$601-900

= Mas de 900

El 66% de los encuestados estiman que
gastaron entre el rango de C$ 101- 300 y un
15% entre C$ 301-600.

e. Cosméticos

Gasto en Cosméticos

6% 6%

11%

= C$100-500

H C$501-1000
C$1001-1500

® Mas de 1500

Un 77% de los encuestados estiman que
gastaron entre un rango de C$ 100-500.

f. Productos del hogar

Gasto en Productos del Hogar

0,
22% e = C$100-300
‘ m C$301-600
. C$601-900
® Mas de 900

El 50% de los encuestados estiman que
gastaron en la compra de Productos del Hogar
un rango entre C$100-300 y un 27% entre C$
301-600.

g. Adornosy Regalos

Gasto en Adornos

30%  mC$100-200
m C$ 201-400

60% " C$401-600
= SR

9%

El 30% de los encuestados gastaron en la
compra de Adornos un rango entre C$100-200.



h. Vestuario y Calzado

Monto de gasto en Vestuario y
6% Calzado
9% %
q | C$ 500-1500
. mC$ 1501-2500
= C$ 2501-3500
H Mas de C$ 3500

uSR

El 48% de los encuestados gastaron en
vestuario y calzado de C$ 2,501 a 3,500 y 29%
gastaron de C$ 1,501 a 2,500.

5. Porque compra en estos establecimiento.

Razon que lo motiva a comprar

m Buena Atencion

506 5% 4%

150 ’

B Precios Bajos

® Calidad del Producto
H Cercania

u Variedad de
8% Productos
u Seguridad

m Descuentos y
Promociones

Los principales motivos porque los encuestados
prefieren comprar en los lugares que
mencionaron son. precios bajos con un 32%,
cercania a su hogar con 31%, y variedad en
los productos con 15%.

6. ;Conoce la tienda D’Casa?

Conocelatienda D'Casa
7%

=S| ®ENo

Un 93% de los encuestados no conoce las
tiendas D’ Casa y un 7% conoce las tiendas
D’Casa.

7. ¢Ha comprado en la tienda D’Casa?

Ha comprado en Tienda D' Casa
12%

mSj
= No

Del 7% que conoce Tienda D’ Casa, un 88%
han comprado productos en dicha tienda.

8. Si su respuesta fue no, ¢Por qué no ha
comprado en la tienda D’Casa?

El 12% que conocen la tienda y aun no han

comprado coinciden en que no poseen interés

en los productos que comercializa la tienda.

9. Por favor Indiquenos ¢(Qué productos ha
comprado en la tienda D’Casa?

Productos comprados
= Jugueteria
m Cosmeticos

Adornosy
regalos

® Productos del
Hogar

= Ferreteria

25%

Del 88% que han comprado el 30% ha
adquirido jugueteria, 25% Adornos y regalos y
22% productos del hogar.

10. ¢Con que frecuencia compra los

siguientes productos en la tienda D’Casa?
a. Jugueteria

Frecuencia con que compra
Jugueteria

22%
u Eventual

= SR

Unavez al afio

En los productos de Jugueteria el 61% realiza
compras eventuales, es decir que no realizan
compras periddicamente, sino cuando ocurre
eventos como son los cumpleafios.



Frecuenciacon que compra

Jugueteria
= Eventual

26%

@

74%

mUnavez al
afo

Del 30% que han comprado productos de
Jugueteria, un 74% compran eventualmente, es
decir que cuando ocurren circunstancias
necesarias para adquirir lo. Un 35% no
respondieron. El 26% compra juguetes una vez
al afo.

a. Cosméticos

Frecuencia con que compra
Cosmeticos 20%

13% Cada seis
meses

m Cadatres
meses

= Dos veces al
afio

m Eventual

20%

20%

Del 10% que ha comprado Cosmeéticos, Un
27% compran eventualmente, Un 20% compran
cosméticos dos veces al afio y otro 20% es
primera vez que compraban cosméticos.

Los productos de Adornos, Productos del
Hogar y de Ferreteria los compran
eventualmente, debido a que no son basicos
gque mensual o quincenal se requieran su
compra, sino que es depende de la necesidad
de ellos para adquirirlo.

Informacién Personal

11. ¢ Cuél es su edad?

Edad
% "18-25
6% 1% 5006 ®26-35
34% ‘1 " 36-45
u 46-55
u Mayor de 65
39%

Refiriéendose al rango de edad de los
encuestados se encontraba un 39% esta en el
rango de 26 a 35 afios, un 34% de 36 a 45
afnos.

12. Sexo

B Femenino

m Masculino

Un 82% de los encuestados pertenecen al sexo
femenino y un 18% sexo masculino, esto nos
da a conocer que la mayoria de nuestro
universo es femenino.

13. ;Donde vive?(Barrio, Colonia, Localidad)

Distrito al que pertenece
2% 3%

El 51% de los encuestados pertenecen al
distrito VI'y 27% al distrito IV.

14. ;(En qué rango se encuentra su salario?
r . |

Ingreso Mensual

® Menos de
o 12% 1% 16% 1500

14% ® 1501-3000

LAY
nvi

= 3001-4500

= 4501-6000

= 6001-7500

L " |
El 31% de Ilos encuestados devengan

mensualmente un aproximado de C$3,001a
4,500, y un 20% de C$ 4500 a 6000.



Anexo 5 Resultados de las encuestas realizadas a la poblacion que
visita la tienda D’Casa

1. ¢Es primera vez que visita las tiendas

D’Casa? 2. ¢Cémo conocio la tienda D’Casa?

r . | r S 1
Visita latienda por primera vez Como conocid latienda

4% i

39% . = Amigos,
uSj colegas o
= No contactos

m Visitaal Centro
Comercial

| - . |
El 61% de los encuestados han visitado la

El 61% de los encuestados han visitado la
tienda D’Casa anteriormente 'y un 39%
representa los que la visitan por primera vez. tienda D’Casa anteriormente y un 39%

representa los que la visitan por primera vez.

3. ¢(Qué productos ha comprado en la tienda D’Casa?

Demandade las Lineas de productos

60% 56%

50%

40%

30%

20%

10%

0%

® Jugeteria H Aseo personal & Cosmeéticos K Adornosy regalos

U Vestuarioy Calzado = Higuiene del hogar - Ferreterria LI Productos del Hogar

Del 61% que han visitado la tienda, un 56% han comprado Adornos y Regalos, un 51% han comprado
tanto Jugueteria como Productos del Hogar.



4. ¢;Como conocio la tienda D’Casa?

r -
Como conoci6 latienda

H Amigos,
colegas o
contactos

m Visitaal Centro
Comercial

El 96% de los encuestados conocieron la tienda
D’Casa cuando visitaron el Centro Comercial
las Américas y un 4% por referencia de amigos,
colegas y otros contactos.

4%

5. ¢Ha recomendado usted la tienda D’

Casa?
I -
Ha recomendado la tienda
18%
B Sj
= No
| -J

Del 61% de las personas que han visitado la
tienda D’Casa, el 82% la han recomendado y
un 18% todavia no lo han hecho.

Information Personal

6. ¢Cudl es su edad?

r =
EDAD
8% 3%

m18-25
m 26-35
" 36-45
m 46-55
m 56-65

L ¥ |

Refiriéndose al rango de edad de los
encuestados se encontraba que un 42% esta
en el rango de 26 a 35 afios, un 32% de 18 a
25 afos.

7. Sexo

Sexo de los clientes

30%

B Femenino

® Masculino

L . |
Un 70% de los encuestados pertenecen al sexo

femenino y un 30% sexo masculino, esto nos
da a conocer que la mayoria de nuestros
clientes pertenecen al sexo femenino.

8. ¢Donde vive?(Barrio, Colonia,
Localidad)
r - |
Distribucion de la Poblacion por
Distrito
3% 8% 2% 3% ml
' mll
p IV
LAY
mvi

L A
El 50% de los encuestados pertenecen al

distrito VI'y 12% al distrito IV.

9. ¢En qué rango se encuentra su

salario?

Ingreso Mensual

10% 5%

® Menos de 1500
14% ’ 4% m1501-3000

m 3001-4500
® 6001-7500
2100 : ESROl 0 mas

-
El 26% de Ilos encuestados devengan

mensualmente un aproximado de C$3,001la
4500 y un 24% de C$ 1501 a 3000.




Anexo 6 Célculos para el presupuesto

6.1 Demanda Incremental

Tabla 6.1 Demanda Incremental en unidades para

el periodo del 2009- 2011

Linea de Productos 2009 2010 2011
Juguetes 8,630 10,913 13,799
Aseo personal 5,869 5,986 6,106
Ferreteria 1,152 1,158 1,164
Cosmeéticos 1,503 1,509 1,515
Vestuario/Calzado 15,059 18,727 23,288
Higiene del hogar 2,888 2,892 2,897
Adornos 2,472 2,523 2,574
Productos del hogar 10,751 12,037 13,476
Totales 48,324 55,745 64,819




Anexo 7 Cotizaciones.

7.1 Cotizacion de la revista publicitaria.

ROYAL FILMS, S.A.

“ipitos Bolonia ! hacia el Hospital Militar. Tel. 266-4796 / 266-5592 Fax 254-4957

Correo electronico: rofilsa@cinema-ca.com

Factura Pro forma

29 de diciembre de 2008
Seni Kirklan

D’Casa
Multicentro las Americas

Descripcién del trabajo

Presupuesto en detalle

Publicidad en Revista Cinematogréfica con las siguientes caracteristicas:
Medidas 4" de alto por 5” de ancho
Full color
Media Pagina Us$ 170.00
Sub. total U$ 170.00
IVA U$ 25.50
TOTAL Us 195.50

Nota: Elaborngk a nombre de ROFILSA
i /—a.,_

7.2 Cotizacion de las bosas de gabacha




COTIZACION

OP-002332 Pag 1de 1

P!‘é&{sticqs |

Sefiores: D’Casa - Multicentro las Americas

Atencidén: Seni Kirklan

TENEMOS MUCHO GUSTO EN PRESENTAR LA SIGUIENTE COTIZACION:

[Cantidad Producto Ud. Medida Precio Total Prodl
61,000.00  9"x5"x17"/60 millar 26.60 1,622.60
40,000.00  12"x6"x21"/60 millar 41.32 1,652.80

Sub-Total: U$ 3,275.40
LLV.A.: U$ © 491.31
Gran-Total: U$ 3,766.71

Forma de Pago: 50% de Adelanto y 50% C/Entrega

Tiempo de Entrega: 35 Dias después de firmar el disefio

Elaborado por: MARISOL TAPIA

Nota: Somos exentos de la retencion del 2% del IR

Tolerancias:

CANTIDAD: Mas o menos 10% DIMENSIONES: Maximo Mas o menos 5%

Aceptacion Cliente: Fecha:
Km 3% Carretera Norte P.B.X.: +505 248 - 3505
Managua, Nicaragua Telefax: +505 249 - 0667

Apartado Postal 772 email: pmodernos_ventas@alfanumeric.com.ni




7.3 Cotizacion para la manta publicitaria.

Diraccion: Del colagio Lovela 2 o Amiba v
Barrio 19 42 Tulio, hlsnazes Micarases
Talafoms = 2300200 Caleler = 8307013

Marrin Abelards Sanrss Rivera

lrma m=n o=

Sros Pavhbidal

Yo ¢.oal Sur, caza = 104,

CEDULARUC: 204554-4931

Alanasua 22 de Ocubre de 20H1E

Proforma
I¥iCaza
;_'n'.LE TLATDE
Cantidad Descripoion Unitario Total
1 Manta
Elnboracion ¢ instalacion 5900
Csa00
STE
TOTAL
IVA Cs13=
Total Cs1.032

Forma de pago: 50 % Adelanto

0% Cancelacian

o
L T

4: Todp tipp da paso aldhorsde 2 pombee da Martin Abelardo Santoz Rivers




\

/

Direccion: Del colegio Loyola 2 c. Arriba'y % c. al Sur, casa # 104.
Barrio 19 de Julio, Managua, Nicaragua.
Teléfono # 2509299 Celular # 8307013

Martin Abelardo Santos Rivera

ANDTOS Publicidad

Propietario
CEDULA RUC: 290584-4981
Managua 22 de Octubre de 2008
Proforma
D’Casa
.SUS manos
Cantidad Descripcion Unitario Total
1 Rotulo de tijera
Disefio $25
Estructura y elaboracién $ 80
$ 105
500 Guia de Compra
Disefio $60
Impresién $0.609
$304.5
9 Camisetas estilo polo
Bordado $1.5
Camiseta $5
$58.5
SUBTOTAL |$280.02
IVA $70.02
TOTAL $538.2

Forma de pago: 50 % Adelanto
50% Cancelacién

NOTA: Todo tipo de pago elaborarlo a nombre de Martin Abelardo Santos Rivera.




7.4 Cotizacion de la capacitacion

/D/—j Dra.Rosario Hernandez
[ — Directora
Q_L’:/*'M Telefonos: (505) 268-6360
INSTITUTO (505) 268-6359
L oEm A Telefax: (505)268-5254
E-mail: gerencia@igl.com.ni

igl@turbonett.com.ni

Estimada Sra. Seni Kirkland

Por medio de la presente le detallamos los costos del seminario en técnicas de ventas para las
tres personas que lo recibiran, si es en su empresa y ustedes ponen todo (lugar y datashow),
la inversidn seria de US$490.00 (cuatrocientos noventa dolares).

A continuacién se muestran los temas a tratar.

SEMINARIO - TALLER
TECNICAS DE VENTAS
Contenido:

Caracteristicas del vendedor exitoso

Motivacion del vendedor

Caracteristicas de los clientes y formas de abordaje
Proceso de venta

Prospectacion

1. Si el cliente lo desea
2. Silo necesita
3. Si tiene poder de decision

« Técnicas de busqueda de clientes
e Presentacion Personal
« Presentar el producto/ servicio

4. Caracteristicas
5. Beneficios

e Manejo adecuado de objeciones
o Cierre de ventas
« Nuevas tendencias en ventas

Esperamos su confirmacion
Gracias

*Forma de Pago 60% por adelantado y el 40% al concluir.
* El precio no incluye IVA.



7.5 Cotizacion de los anuncios en los televisores del Food Court de
Multicento las Américas.

oCTUBRE 10-11-2008 DE: JOAQUIN CUADRA 2750297 A:05052503154

Propuesta Publicitaria

Atencién.-
Lic. Scarieth Casco
Su despacho.

Por este medio le estamos presentando una propuesta para pautarse en
Multicentro las América , con un tiempo minimo de 6 meses, Con un numero de
pautas de 3120 mensuales, al dia son 104 pautas de 30 segundos cada uno.

El costo por mes seria de $ 200 (doscientos délares) mas IVA.

ESPERO QUE LA PROPUESTA SEA DE SU AGRADO

Siempre a la orden.

Le saluda

erna f
/ Gerente Publimall S.A /
2762096
8685569




ENE-12-20@3 §9:28 De:JOARUIN CUADRA 2768297 R:@5852503154 | =

PubliMall
T — TN

Carta de Presentacién

Atencién.-
Lic. Scarleth Casco

La presente es para saludarlos y presentarnos ante ustedes.

Nosotros somos una empresa dedicada a facilitar la comunicacién entre usted
y sus consumidores potenciales a través de un sistema digital de audio y video
en pantallas de plasma de 42" en tres de los centros comerciales mas
concurridos de Nicaragua.

. Como lo son Metrocentro que contamos con 9 pantallas , Plaza Inter con 6
pantailas y Multicentro Las Americas con 4 pantallas en el area de la comida,
asl también ofrecemos nuestros servicios publicitarios en los cines Athambra

VIP y el Restaurante Fridays. Sumando un total de 24 pantallas donde podra
transmitir su publicidad.

Adjunto le envid la informacién completa de nosotros.

Nombre comercial: PUBLIMALL S.A
Telefono; 2762096
Direccion: De la iglesia las colinas 50 mts abajo,

Mail: publimall@hotmail.com

Sin mas que agregar me despido, no sin antes agradecerle de antemano su
tiempo.

PUBLIMALL S.A



Anexo 8 Publicidad de la Guia de Compra

8.1 Seccion de la linea de jugueteria.

Alegra

n
~ ¢
. Al T
ol 48
- ~ 7 gt N.
ol

Cs 21

8.2 Seccion de lalinea de aseo personal.




C$ 50 [ C$ 40




8.3 Seccion de lalinea de productos del hogar y adornos.




8.4 Seccion de lalinea de higiene del hogar.

e del Hogar

C$40 C$50 C$ 40



erreteria

C$45 C$30 C$50



