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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion ha sido llevado a cabo con la finalidad de realizar UN
ESTUDIO DE MERCADO PARA DETERMINAR LA VIABILIDAD COMERCIAL DEL
CONSUMO DE ROPA ECOLOGICA DE BEBE EN LA CIUDAD DE TRUJILLO EN EL
ARNO 2016.

Para ello se realizé el analisis del macro entorno, tomando como base el entorno demogréfico,
entorno econémico, entorno cultural y el entorno politico, ademas se tomd en cuenta para el
analisis las oportunidades y amenazas del mercado elaborando la matriz de factores externos,

otorgando un peso, un valor y una ponderacion a cada oportunidad y amenaza.

Luego de esto se realizo el estudio de las cinco fuerzas competitivas de porter, en donde tuvimos
que analizar las amenazas de los competidores, rivalidad de los competidores, poder de
negociacion de los consumidores, poder de negociacién de los proveedores y amenaza de

ingreso de productos sustitutos.

Asi mismo, al realizar la investigacion evidencié que se ha creado una tendencia favorable hacia
el consumo de productos ecoldgicos, entre los atributos mas resaltantes que los consumidores
desean encontrar en estos productos es la calidad, que sea de textura suave y comoda.
Finalmente se encontrd que las personas estan dispuestas a pagar un excedente por estas
caracteristicas, que inclusive podria ser mayor si las personas tuvieran mas conocimiento de los

beneficios de la ropa de bebe ecoldgica.

Vi



ABSTRACT

This research has been carried out in order to conduct a market study to determine the
commercial viability ECOLOGICAL CONSUMPTION Baby Clothing TRUJILLO city in
2016.

To do the analysis of the macro environment , based on the demographic environment ,
economic environment , cultural environment and the political environment was held , also it
was taken into account in analyzing the opportunities and threats in the market by producing the

matrix of external factors, providing a weight, value and weight to each opportunity and threat.

After this the study of the five competitive forces porter , where we had to analyze threats from
competitors , rivalry from competitors , bargaining power of consumers , bargaining power of

suppliers and threat of entry of products made substitutes.

Also, in conducting the investigation showed that it has created a favorable trend towards
consumption of organic products, among the most outstanding attributes that consumer’s desire
in these products is the quality that is soft and comfortable texture. Finally it found that people
are willing to pay a surplus for these features, which could even be higher if people had more
awareness of the benefits of organic baby clothes.
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INTRODUCCION

1.1. Formulacion del Problema

1.1.1. Realidad Problematica

La globalizacion siempre trae consigo los buenos y malos hébitos del mundo hacia
nuestro pais, si bien la Ultima década trajo consigo el habito consumista para el
beneficio de las grandes empresas, donde se innova y mejora los productos cada afo;
dejando altas rentabilidades en las empresas sin importar el dafio que se le esta

haciendo al medio ambiente.

El auge de la economia peruana impulsd que en nuestro pais muchos acogieran este
habito, sin ni siquiera darse cuenta adquirian productos que luego en un plazo breve
lo reemplazarian por uno mejor; a veces con diferencias insignificantes pero con la
publicidad agresiva que ahora se ve en los medios, los peruanos no se dan cuenta que
adquieren productos que quizas no son tan necesarios en su vida y solo lo cambian

por moda, imitacion y por un cierto prestigio.

Detras de esta practica que pareciera inofensiva, que a la ligera no se ve tan malo
renovar productos adquiridos por unos mejores, esta cultura consumista es una de las
responsables que cada afo nuestro planeta se vea afectada por la gran cantidad de
residuos téxicos que desechan, el mal uso de los recursos naturales y fabricacion de
productos que son dependiente de recursos no renovables como el carbon y el

petréleo.

Con la globalizacién y la competitividad las empresas optan por la produccion en
escala, usando quimicos que a la larga dafia a las personas, por ejemplo los cultivos
de algoddn convencional son uno de los mas contaminantes del mundo, se llegan a
usar una gran cantidad de insecticidas y pesticidas de los cuales muchos de ellos son
causantes de cancer. Las plagas en los cultivos de algodon obliga a las compafiias
fabricar quimicos cada vez mas potentes y nocivos, lo que lo hace muy peligroso para

todas las personas que llegan a tener contacto con esta fibra textil, desde los



agricultores hasta las personas que usan productos elaborados con esta materia prima,

ya que muchas de las toxinas no llegan a ser eliminadas totalmente de las prendas.

Pruebas hechas en ropa convencional han mostrado que existian trazas de pesticidas,
retardadores de fuego y colorantes toxicos, lo que demuestra que es un problema que
debemos de tomar en consideracion ya que es algo relevante para nuestra salud.

En los Gltimos afios se habla méas sobre el tema del calentamiento global, sus efectos
ya pueden ser apreciados en diferentes paises; las personas estan tomando maés
conciencia sobre el medio ambiente y el efecto en nuestra salud. Ante este panorama
nacieron muchos movimientos que lograron que las empresas tomen conciencia del

dafio que se esta haciendo.

Ante el crecimiento de un nuevo segmento de consumidores responsables en el
cuidado del medio ambiente, las empresas optaron por crear productos ecoldgicos y
a la larga sus procesos de produccion debian de ser mas amigables con el entorno para
una mejor calidad de vida de las futuras generaciones. El perfil de este segmento de
consumidores ecoldgicos se preocupa por el cuidado del planeta y a la vez por su

bienestar.

En esta nueva cultura ecoldgica, los productos ecoldgicos es una opcion inteligente
para los consumidores que quieren mantenerse saludables, ante esta nueva corriente
ecologica el Pert no ha sido ajeno a ello. “ En 10 afios, segun el grupo de productores
ecologicos del Perd, el consumo de estos productos han incrementado el 70% y la

tendencia apunta a que siga creciendo” (Soto, 2015, p. al2).

En el Perd el consumo de productos ecoldgicos se concentra en los niveles medios y
altos. "A los sectores populares ain no les parece muy relevante lo organico y encima
es costoso, si hay una preocupacion por la salud, el cual se reflejan en la cantidad de
gimnasios que han aparecido, lo mismo pasard con los alimentos organicos
(Aramburu, 2015, p.al2). Esta preocupacion por la salud se puede ver reflejada en un
mayor consumo de prendas de vestir ecoldgicas que tienen mayores beneficios tanto

para la piel como para el organismo.



Tradicionalmente la ropa sélo se producia de fibras textiles naturales, hoy en dia, se
utilizan cada vez mas las fibras artificiales, que se obtienen mediante sintesis quimica
de materias primas naturales, y las fibras sintéticas, que se obtienen a partir de
derivados del petroleo y que generan en su procesamiento un gran impacto ambiental,
a la vez son causas de alergias a la piel. En la actualidad se aprecia que los nifios o
bebes son mas vulnerables a estos sintomas alérgicos que hace una década, su piel es
maés sensible a las prendas de vestir y quizés la pregunta para una madre es ¢porque?,
la respuesta no es dificil de encontrar ya que como se mencioné anteriormente los
procesos de produccidn ya no son como antes y el algoddn no es ajeno a este suceso.
Si tomamos en cuenta que la piel de un bebe es méas porosa y mas delgada que la piel
de un adulto. Los residuos toxicos que quedan en las prendas pueden ser absorbidas
por la piel del bebe y causar alergias, erupciones en la piel o inclusive problemas

respiratorios.

De esta forma la preocupacion de ofrecer un producto 100% algodon orgénico para
satisfacer las necesidades que estan apareciendo y asi aportar a la solucién de algunos
problemas en la salud de los bebes, a la vez apoyando en el crecimiento de la cultura

ecoldgica de nuestra ciudad.

1.1.2. Enunciado del problema

¢Un estudio de mercado permitira determinar la viabilidad comercial del consumo

de ropa ecoldgica para bebes en la ciudad de Trujillo en el afio 2016?

1.1.3. Antecedentes del problema

Villena (2014), en su trabajo de investigacion para la obtencién del titulo ingeniera
en comercio y finanzas internacionales bilingue, de la universidad catolica de
Santiago de Guayaquil; Titulado, andlisis de factibilidad para la creacion de una

empresa comercializadora de vestimenta ecoldgica, concluye:



Que el conocimiento de la elaboraciéon de ropa con productos organicos es bajo,
debido a que hace afios utilizan otros materiales para la fabricacion de estos; sin
embargo existe un indice de poblacion dispuesta a adquirir ropa ecoldgica, a la vez el
precio ejerce un factor clave a la hora de tomar la decision de compra de este tipo de
ropa, ademas se comprobd que las personas estan dispuestas a comprar ropa ecologica
para el cuidado del medio ambiente. Se menciona sobre la importancia de contar con
proveedores que certifiquen productos de calidad, lo que es muy importante para
alcanzar el maximo nivel de satisfaccion del futuro cliente y asi demostrar resultados

favorables en las ventas.

Caro, Cuyubamba y Mendoza (2012), en su trabajo de investigacion para la obtencion
del grado de Magister en administracién de empresas, de la universidad Peruana de
Ciencias Aplicadas; Titulado, plan de negocios para la comercializacion via web de

ropa organica para bebé, sefala:

En la totalidad de las mujeres que lograron encuestar definitivamente no tenian claro
los beneficios del algoddn organico, pero por otro lado mencionan que el 97% de las
encuestadas indicaron que si les Ilama la atencién de adquirir prendas sin productos
quimicos y antialérgicos; lo cual significa que existe un mercado potencial por
explotar, con respecto al precio nos mencionan que el 20% de ellas estan dispuestas
a pagar 20% adicional de lo que paga por una prenda normal, con el fin de obtener

los beneficios que ofrece el algoddn organico.

En las caracteristicas del consumidor se menciona que anteriormente se consideraba
que las personas del nivel socio econémico A y B, eran los que podian adquirir
productos modernos, debido a su costo; pero esta realidad estd cambiando, ya que
vemos a personas de NSE C y D con iPhone, portéatiles, BlackBerry, etc.; esto nos
demuestra que para la compra de un producto no solo es importante el nivel socio

econdmico sino el estilo de vida del consumidor.

Nufiez, Salgado (2009), en su trabajo de investigacion para la obtencion del titulo de
administracién de empresas, de la Pontifica universidad Javeriana; Titulado,
Investigacion de mercado para la comercializacion de prendas de vestir ecologicas en

la ciudad de Bogota, concluye:



Al realizar la investigacion de mercado detectdé que el consumo de productos
ecoldgicos ha cambiado de una percepcion de moda a una necesidad, debido a que el
consumo de estos productos ecologicos es beneficioso para la salud y el medio
ambiente, es asi que se fomenta el crecimiento de este mercado a nivel nacional e
internacional.

En cuanto a las caracteristicas obtuvieron que las prendas ecoldgicas deberian de ser
de buena calidad, por lo cual deberian de tener colores atrayentes para gque sean
agradables a simple vista y cuenten con un precio razonable; por otra parte estan
dispuestas a pagar un excedente moderado por las caracteristicas que ofrece este

producto.

1.1.4. Justificacion

La motivacion para llevar a cabo este proyecto se basa en nuestra inclinacién de
contribuir con la protecciéon del medio ambiente y el bienestar de todos los que
vivimos en ella. Estamos en medio de un acontecimiento global donde todos tenemos
que tomar conciencia por el bien de nuestro planeta, no podemos seguir viviendo
como si nada malo estuviera pasando. Las grandes empresas en complicidad con los
gobiernos de paises subdesarrollados, obtienen facilidades para la produccion de
bienes de consumo con un bajo grado de control en aspectos de conservacion
ambiental, Inclusive empresas nacionales se ven favorecidas por las inadecuadas
leyes peruanas con respecto al cuidado del medio ambiente y uso de quimicos que
pueden ser perjudiciales a la salud.

En la fabricacion de productos textiles es comdn el uso de productos quimicos y
nocivos para la salud, pero son necesarios para la confeccion de prendas de vestir
tradicionales como por ejemplos en los estampados, es por eso que estudios sefialan
que los quimicos utilizados en algunas técnicas de estampado no son eliminados en

su totalidad de la prenda.



Los consumidores de hoy cada vez se mantienen mas informados con la actualidad
mundial, gracias a los avances tecnolégicos, tienen toda la informacién mundial en
sus manos. Son estos consumidores los que se interesan por consumir mejores
productos para mantener una vida saludable tratando de consumir productos que no

sean dafiinos para su salud ni para sus seres queridos.

Es por eso que hoy en dia la demanda de productos ecolégicos esta creciendo, pero
esta oportunidad de negocio no esta siendo atendida de una manera adecuada en la
ciudad de Trujillo, es decir la oferta de prendas de vestir hecho a base de algodon

organico no es muy conocida por las madres Trujillanas.

Es ahi una demanda insatisfecha ya que las madres por naturaleza tienen el deseo de
querer darle lo mejor a sus hijos, ante la escasa informacion sobre lo dafiino que puede
ser las prendas de vestir tradicional, para sus bebes; ellas son conscientes que muchas
de estas prendas son la causa de algunas reacciones alérgicas en la piel de su bebe y
no tienen otra alternativa que adquirir mencionadas prendas y por ello buscan

productos con una mejor calidad.

Esta investigacion pretende encontrar una preferencia de las madres hacia productos
ecologicos y provechosos para su salud y la de sus hijos, ser una alternativa de
solucion a problemas como la alergia en los bebes usando ropa ecoldgica. Sabemos
que no es necesario que sean de estratos altos para adquirir productos costosos de
buena calidad, sobre todo beneficiosos para la salud de sus hijos. Por tanto se busca
determinar si ese deseo de las madres de dar lo mejor a sus hijos se puede transformar

en una oportunidad de negocio.

1.2. Hipotesis

El estudio de mercado demuestra la demanda potencial para determinar la viabilidad

comercial de ropa ecoldgica de bebe en la ciudad de Trujillo en el afio 2016.



1.3. Objetivos

1.3.1. Objetivo general

Realizar un estudio de mercado para determinar la viabilidad comercial del consumo

de ropa ecologica de bebe en la ciudad de Trujillo en el afio 2016

1.3.2. Objetivos especificos

e Analizar el mercado de ropa de bebe en la ciudad de Trujillo

e Establecer el nivel de aceptacion del producto por parte del consumidor

e Definir el precio que el consumidor esta dispuesto a pagar por ropa ecolégica
de bebe

e Determinar la demanda insatisfecha de ropa ecoldgica de bebe

e Definir la estrategia para el lanzamiento del producto

1.4. Marco Tedrico

1.4.1. Estudio de mercado

Es el proceso de recolectar, analizar e interpretar informacién acerca de las
necesidades y preferencias del mercado o consumidor final; para ser utilizada en el

proceso de toma de decisiones en cuanto a un producto.

Aguilar (1981) define el estudio de mercado como la recoleccién, tabulacion y
analisis sistematico de la informacidn referente a la actividad de mercadotecnia, que
se hace con el propdsito de ayudar a la gerencia a tomar decisiones que resuelvan sus
problemas de negocio.

Segun Kinnear y Taylor (1998) el estudio de mercado es el enfoque sistematico y
objetivo al desarrollo y disposicion de informacion para el proceso de toma de
decisiones por parte de la gerencia de marketing. Los tipos de investigacion de
mercados o estudios de mercado se pueden clasificar en: Investigacion exploratoria,

Investigacidn concluyente e Investigacion de monitoreo del desempefio.
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La investigacion exploratoria es principalmente utilizada para obtener una idea
preliminar de la situacion a un costo minimo. Es mas apropiada para cuando la
empresa busca oportunidades en un mercado, busca nuevos puntos de vista, ideas o
una hipotesis sobre la situacion de la empresa. Con esta se logra ampliar las
alternativas identificadas con el objetivo de tomar la mejor.

En la investigacion concluyente se evalla y se elige un posible plan de accién para
un producto o servicio de una empresa. Aqui se tiene una investigacion formal, lo que
incluye objetivos de investigacion claramente definidos y las necesidades de
informacion. La informacion recolectada debe de estar acorde a las alternativas
planteadas en el plan de accion.

La investigacién de monitoreo de desempefio, se realiza cuando ya se ha escogido el
plan de accidon y este se ha implementado en un plan de marketing para el producto o

servicio que la empresa presta.

1.4.1.1. Pasos para un estudio de mercado

Segun McCarthy y Perreault (2001) el proceso de investigacion comercial esta

compuesto en la aplicacién de cinco pasos del método cientifico:

» Definicion del problema: el méas importante y dificil de identificar. Se
establece aqui el objetivo de la investigacion. Es conveniente no

confundir los problemas con los sintomas.

» Anadlisis de Situacién: es un estudio informal de la informacién que ya
estd disponible. EIl andlisis de la situacion debe también hallar datos
secundarios relevantes. Estos son datos secundarios que proporcionan los
sistemas de computacionales de la empresa, sus archivos e informes.
También se pueden hallar bibliotecas, fuentes gubernamentales y fuentes

privadas.



» Obtener datos especificos: consiste en planificar el proyecto de
investigacion formal para reunir datos, en su mayoria de origen primario.

Hay diferentes maneras de reunir esta informacion:

o Interrogacion abierta: trata que el consumidor comparta sus
pensamientos sobre un tema, sin darle orientacion.

o Grupos de discusion o focales: conocida también como entrevista
en grupo. El propdsito es lograr la interaccion en el grupo para
lograr una reaccion inmediata

o Interrogacion estructurada: mediante cuestionarios formales, las
preguntas son formuladas a muchas personas de la misma manera.
Aqui se resume la informacion de manera cuantitativa. Las
muestras son mas amplias y representativas, se aplican
estadisticas al extraer conclusiones. Se buscan respuestas
estructuradas posibles de resumirse en ndmeros, como

porcentajes, promedios y otros valores estadisticos.

> Interpretacion de datos: una vez reunida la informacion se procede a
analizar su significado. Debe de determinarse si la muestra es realmente
representativa del mercado bajo estudio. EI método mas comun para
lograrlo es el muestreo aleatorio, en el cual todo miembro de la poblacion
tiene la misma oportunidad de ser encuestado. Esta establecida la
probabilidad de precision del muestreo mediante intervalos de confianza.
Debe tenerse extremo cuidado con las interpretaciones, existe la
posibilidad de interpretaciones erréneas que influirdan de manera negativa

en la toma posterior de decisiones.

» Solucién del problema: si todo el proceso de investigacion carece de
aplicaciones, este no tendra valor para la administracion. Una vez
realizada la investigacion se debera aplicar la nueva informacion en la

planificacion de la estrategia comercial, el marketing mix y la seleccion
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de su mercado meta. Esta es la conclusion ldgica del proceso de

investigacion.

1.4.2. Mercado

El mercado esta constituido por personas, negocios o asociaciones que tienen poder

adquisitivo, disposicion y autoridad para comprar (Holtje, 1998).

El mercado es un lugar donde personas que compran y venden se relnen para
intercambiar bienes y servicios. Otro concepto mas comun de mercado es la serie de
todos los compradores, reales y potenciales, de un producto o un servicio. El mercado
puede crearse alrededor de un servicio, producto o cualquier cosa que entrafie valor
(Kotler y Armstrong, 2013).

Para McCarthy y Perreault (2001) el mercado es un grupo de vendedores y
compradores negociando los términos de intercambio de bienes y/o servicios o
también los clientes potenciales que ofrecen con necesidades similares y vendedores

que ofrecen varios productos para satisfacer esas necesidades.

1.4.2.1. Oferta

La oferta para un producto es el volumen total que un grupo de productores esta
dispuesto a vender en un area geografica definida, en un periodo de tiempo
definido, bajo un nivel y una mezcla de esfuerzo de marketing de la industria
definidos (Kotler, 2003).

1.4.2.2. Demanda
La demanda de un producto o servicio es el volumen total que compraria un
grupo definido de consumidores, en un area geografica determinada, en un

periodo de tiempo definido, bajo un nivel y una mezcla de esfuerzo de marketing
de la industria definidos (Kotler, 2003).
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Los tres elementos principales para establecer una demanda efectiva, es
determinar su necesidad; que debe percibirse como requerimiento y que debe
estar respaldado por el poder de compra. Por tanto, el andlisis légico de la
demanda del consumidor descansa en el estudio de necesidades, su percepcion
como requerimiento por parte del individuo y la distribucién del dinero

disponible.

1.4.2.2.1. Estimacion de la demanda

Segun Kotler y Armstrong (2013) es posible estimar la demanda de un
producto a partir de informacion como: tamafio de la poblacion, ingreso
familiar, datos de censos poblacionales, datos de la banca, correo postal y
otro tipo de datos que ayuden a caracterizar la demanda. Ellos indican
métodos para pronosticar ventas, como son los siguientes: encuestas de
intencion de los compradores, opiniones de los vendedores, opiniones de los
expertos en mercadeo, analisis de series de tiempo, analisis estadisticos de

demanda, indicadores guia y pruebas de mercadeo.

1.4.2.2.2. Segmentacion de mercado

Kotler y Armstrong (2013) definen la segmentacion de mercado como la
division de mercados en grupos definidos de compradores con diferentes
necesidades, caracteristicas y comportamientos. Para dividir un mercado se
tiene que preparar para cada segmento perfiles y cada una de las necesidades
para el segmento en gestién para poder identificar dichos perfiles, se
consideran ciertas variables que son: geograficas, demograficas,

psicograficas y conductuales.

1.4.2.2.3. Seleccion del mercado meta

El mercado meta para Kotler y Armstrong (2013) se compone de compradores
que comparten necesidades o caracteristicas que la empresa puede atender.

Explican que el mercado meta se define después de conocer los perfiles de los

12



segmentos analizados, bajo tres criterios que son: el tamafio y crecimiento del
segmento, el atractivo estructural del segmento y los objetivos y recursos de

la empresa

1.4.2.2.4. Posicionamiento de mercado

Es la manera en la cual los clientes o consumidores se ubican en su mente al
producto o empresa que lo produce dentro de una escala donde caben todos
los productos o empresas con las que el sujeto tiene contacto. La posicion de
un producto depende de una compleja serie de percepciones, impresiones y
sentimientos de los consumidores respecto a un producto en comparacion a
los de la competencia. El posicionamiento de un producto se da en la mente
de los consumidores de forma inducida por la empresa o al azar (Kotler y
Armstrong, 2013)

1.4.3. Marketing mix

Las necesidades de un producto varian de acuerdo las estaciones o los cambios de
estilo de los consumidores, o debido a una gran variedad de factores que en el entorno
tenga un producto y de eso dependera que permanezca en el mercado. El éxito o
fracaso de un producto en el mercado depende de la manera en que se combinan varios

elementos a los que llamamos el marketing mix.

Segun Kotler y Armstrong (2013) los instrumentos del marketing mix son
controlables y basicos del marketing como el precio, plaza, producto y promocion,
que la empresa mezcla para producir la reaccion deseada en el mercado meta. El
marketing mix tiene los siguientes elementos que son comdnmente conocidos como

las cuatro P’s: Producto, Plaza, Precio y Promocion.
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1.4.3.1. Producto

En la mayoria de las empresas la estrategia mas importante es la del desarrollo
de un producto o linea de productos que satisfaga las necesidades de un segmento
de mercado. A nivel de empresas grandes este tipo de investigaciones tienen su
propio departamento en el que se invierte cantidades grandes de capital. Por lo
que se tiene que tener en cuenta que es la estrategia que tiene mayor efecto sobre
las utilidades de la empresa a plazo largo (Boyd, 1996).

Segun Kotler y Armstrong (2013) el producto es cualquier bien o servicio que se
pueda ofrecer en el mercado para su consumo 0 uso y que pueda satisfacer una
necesidad o deseo. Incluye objetos materiales, servicios, personas, lugares,
organizaciones e ideas.

Segln Salazar (1997) en el desarrollo de un producto el planificador necesita
pensar acerca del producto entre tres niveles:

» El nivel fundamental: es el de producto basico, que en realidad es un
servicio que resuelve problemas.

» El nivel de tangibilidad: es convertir el producto basico en un producto
tangible, que pueda tener hasta cinco caracteristicas: nivel de calidad,
caracteristicas, estilo, nombre de marca y empaque.

» El nivel de valor agregado: el productor debe de ofrecer servicios y
beneficios adicionales los cuales constituyen un producto con valor

aumentado.

1.4.3.1.1. Clasificacion de Productos

Para la clara identificacién de como se han creado los planes de clasificacion
de los productos o servicios, basandose en sus caracteristicas. Se han logrado

dividir en tres grupos:

e Basandose en su durabilidad o tangibilidad. Se dividen en bienes no

duraderos, bienes duraderos y los servicios. Los bienes no duraderos
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son los que se consumen en uno O UNOS POCOS USOS. Los bienes
duraderos son los que se usan bastante tiempo y que casi siempre,
llegan a ser de propiedad de diferentes personas. los servicios son
actividades, beneficios o satisfactores que se ponen a la venta (Kotler
y Armstrong, 2013).

Bienes de Consumo: son los que compran los consumidores finales
para uso personal. Se acostumbra a clasificarlos por su habito de
compra de los consumidores; los bienes de consumo incluyen bienes
de uso comun, bienes de comparacion, bienes especializados y bienes
no buscados.

Bienes Industriales: son los que compra la gente o industrias para
sequir los procesos de o para usarlos en sus actividades, son
destinados mas que todo a la produccién comercial de otros bienes o
al desempefio de alguna actividad.

1.4.3.1.2. Atributos de un producto

Son las caracteristicas tangibles que tiene nuestro producto, que nos hace

diferentes a la competencia; y estas caracteristicas son las que nos hacen

permanecer en la preferencia del consumidor. El cliente le concede un valor a

cada uno de las caracteristicas del producto. Un producto debe tener los

siguientes atributos para que pueda diferenciarse de los demas productos de la

competencia:

Marca. Es un nombre, un término, signo, simbolo o disefio, 0 una
combinacion de ellos, que pretende identificar los bienes o servicios
de un vendedor o de un grupo de vendedores y diferenciarlos de los de
la competencia (Kotler y Armstrong, 2013). Para Aguilar (1981) la
marca es un simbolo o nombre que permite identificar y distinguir un

producto o servicio de la competencia. Aqui la diferenciacion del
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1.4.3.2.

producto es esencial para la empresa se prepara para competir sobre
una base que no sea precio.

Empaque. Son las actividades necesarias para disefiar y producir el
recipiente o envoltorio de un producto. Las funciones principales del
empaque son: proteger el producto, ofrecer otro sistema para servirlo,
sugerir algunas de las cualidades del producto. Para Czinkota y Kotabe
(2001) el empaque es necesario para entregar el producto en las
mejores condiciones.

Etiqueta. La etiqueta puede ser un simple pedazo de papel pegado en
el empaque del producto hasta graficos complejos que forman parte
del paquete. Las funciones de una etiqueta en el producto son:
identificar al producto o la marca, ayuda a calificar el producto,
describe el producto y promueve el producto (Kotler y Armstrong,
2013). Entre las utilidades que da la etiqueta tenemos: dar
instrucciones sobre el uso del producto, proporcionar el contenido o
ingredientes del producto, el nimero de registro sanitario, la fecha de
elaboracion y caducidad del producto, y algo que ahora es obligacion
colocarlo (para los productos alimenticios), es la informacion
nutricional.

Calidad. Segun Kotler (2003) la calidad del producto esta en cumplir
todas las necesidades o funciones para las cuales fue comercializado;
esto incluye duracion global del producto, confiabilidad en este,
exactitud, facilidad de manejo y reparacién y otros atributos valiosos.
Esto debe de ser medido por el grado de percepcion que los

consumidores tengan.

Precio

Segun Kotler (2003) es la suma de los valores que los consumidores intercambian

por el beneficio de poseer o usar el producto o servicio. Histéricamente se lograba

Ilegar a un precio simplemente en un acuerdo entre vendedor y comprador en el
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cual el vendedor aumentaba el precio de tal manera que el comprador le
regateara, hasta llegar a un punto donde los dos quedaban satisfechos con el
precio, este sistema opera todavia en los mercados informales de los paises en
desarrollo. Entre los factores que influyen en la fijacién de precios estan los

factores internos de la empresa y factores externos.

Entre los factores internos que afecta la fijacion de precios se pueden mencionar:
objetivos de mercadotecnia de la empresa, la estrategia de la mezcla de la
mercadotecnia, los costos y la organizacion. De estos factores los costos son uno
de los elementos claves o mejor dicho uno de los més influyentes para la
aplicacion de la fijacion de precios, puesto que la empresa no puede colocar un
precio menor que el de sus costos ya que este tendria a ser una pérdida para la
empresa. Este tiene que ser evaluado primordialmente con respecto a los demas.
Entre los factores externos que afectan la fijacion de precios estan la naturaleza
del mercado, demanda, competencia y otros elementos del entorno. La naturaleza
del mercado y la demanda son los que nos ponen un limite superior para la
fijacion de un precio para un producto o servicio. Asi como lo son los costos para
colocar un minimo en base a los costos variables y fijos. También los precios,
costos y ofertas de la competencia son los que nos limitan a establecer un precio
por arriba o por debajo de los precios de los productos de ellos, ya que no
podemos fijar un precio sin antes evaluar la oferta existente en el mercado. Las
condiciones econémicas preponderantes en el ambiente del mercado son también
parte muy influyente en la fijacion de un precio. Por ejemplo la inflacién que

tenga un pais, grado de poder adquisitivo, si €s 0 no un pais en desarrollo.

1.4.3.3. Distribucidn

Segun (Holtje, 1998) la distribucion es la suma de todos aquellos elementos que
van desde el aspecto fisicos de hacer llegar al cliente el producto o servicio, hasta
la seleccidon de los canales de mercadotecnia apropiados. Los canales deben

incluir los mayoristas, distribuidores y detallistas, si el producto tiene por
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finalidad llegar al consumidor en general. Aqui se incluyen todos los

intermediarios sea cual fuere su definicion.

Segun McCarthy y Perreault (2001) se le puede dar tres grados a la distribucién
en un mercado: La distribucion intensiva, la distribucion selectiva y la
distribucion exclusiva. La distribucion intensiva es vender por medio de todos
los puntos de ventas responsables y adecuadas. La distribucidn selectiva consiste
en vender donde es posible hacerlo con la mejor adaptabilidad para el cliente,
solo se escogen los mejores intermediarios. La seleccion exclusiva es solo tener

un intermediario y darle a él, la prioridad en una zona region geografica.

1.4.3.4. Promocion

Los otros tres elementos del marketing mix: precio, plaza y producto; no son
parte del éxito en una empresa sino se trabajan juntos, y hay que tomar muy en
cuenta la promocidn, puesto que es cuando un consumidor toma las decisiones

sobre si elegir nuestro producto u otros.

La promocidn es la comunicacion de la informacion que existe entre el vendedor
y el comprador con el fin de poder modificar sus actitudes y su comportamiento.
La estrategia promocional incluye la publicidad, promocién de ventas y las
relaciones publicas, estos elementos deben de ser combinados con sumo cuidado

para producir un éxito gracias al esfuerzo unificado (Holtje, 1998).

Para Cundiff (1979) la promocion consiste en las actividades necesarias para
determinar y llenar las necesidades del mercado con productos o servicio, es decir

estimular la demanda del mercado.

Segun Kotler y Armstrong (1996) la promocion es la actividad que comunica los
méritos del producto o servicio y que convencen a los clientes de comprarlo. La

promocion esta compuesta por una mezcla, a la que se le puede llamar mezcla
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promocional. Esta mezcla esta compuesta de diferentes componentes que se les
puede Ilamar instrumentos los cuales son: promocién de ventas, ventas
personales, relaciones pablicas y publicidad.

e Promocion de ventas: incentivos a corto plazo para fomentar la
adquisicion o la venta de un producto o servicio.

e Ventas personales: es la presentacién oral de un producto o servicio, con
uno o varios compradores posibles con el propoésito de realizar venta.

e Relaciones publicas: establecer buenas relaciones con los clientes
potenciales o los ya existentes de una empresa, ayudando con ello a una
publicidad favorable, creando una buena imagen corporativa.

e Publicidad: es cualquier forma pagada de presentacién, que no sea
personal, y de promociones de ideas, bienes o servicios por parte de un

patrocinador identificado.

1.4.4. Estrategia de comercializacion

Segin McCarthy y Perreault (2001) estrategias de comercializacion son la
combinacion de un mercado “objetivo” y/o potencial que es un grupo muy
homogéneo de clientes que una comparfiia desea mantener o atraer y un marketing
mix que combina las cuatro variables controlables que la compafiia maneja para

satisfacer nuestro mercado.

Estrategias basicas de mercadeo.
Berlioz (1999) explica las estrategias bésicas de mercado de esta manera:

e Estimulacion: estrategias que se aplica a productos nuevos, sean 0 no estos
la satisfaccion de una necesidad real o creada.

e Conversion: es su funcion tratar de aumentar la participacion del producto
en el mercado al igual que su posicionamiento, revertiendo la demanda
negativa si existe.

e Sincronizacion: coordina los tiempos de demanda con los de la oferta en

forma tal que estos procuran tener una continuidad.
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Contra mercadeo: es dafiar en forma temporal o permanente la demanda o el
posicionamiento del producto de la competencia.

Reduccion: es reducir en forma parcial o permanente la oferta de nuestro
producto con propdsitos claramente preestablecido.

Desarrollo: se aplica a productos que satisfacen una necesidad real y no
creada; ademas este producto no tiene competencia en forma directa o

indirecta.

Certificacion de los productos ecoldgicos

Las empresas que producen ropa organica tienen que certificarse mediante la norma
lider mundial GOTS.

Estas empresas que desean certificarse deben contactar una entidad certificadora

aprobada por GOTS, estas entidades brindan informacion y tiempos de duracion

desde el pedido de certificacion inicial hasta el proceso de inspeccion y certificacion.

En general, una empresa que participa en el esquema de certificacion GOTS debe

cumplir con todos los criterios de la norma. La certificadora asignada utiliza

métodos apropiados de inspeccion gque incluyen pero no se limitan a los siguientes

elementos clave:

Evaluacidn del sistema de procesamiento y almacenaje a través de visitas a
las instalaciones.

Evaluacidn del sistema de separacién e identificacidn de areas con riesgo a
la integridad orgénica.

Inspeccion de los insumos quimicos (colorantes y auxiliares) y accesorios
utilizados y evaluacion de su cumplimiento con los criterios GOTS
correspondientes.

Inspeccion del sistema de pre-tratamiento de efluentes en los procesos
himedos y evaluacion de su funcionamiento.

Verificacion del cumplimiento de los criterios sociales minimos (posibles

fuentes de informacidn: entrevistas con la gerencia, entrevistas
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confidenciales con los trabajadores, archivos del personal, inspecciones en

el lugar, sindicatos/accionistas)

Las empresas y minoristas que venden productos finales certificados GOTS que
reciben los productos ya empacados y etiquetados para el consumidor final estan

generalmente libres de la obligacion de certificacion.

1.4.5. Viabilidad comercial

Para saber el grado de viabilidad comercial, se debe estudiar y analizar las
caracteristicas de los mercados, respecto al comportamiento de la oferta y de la

demanda que en ellas existen.

Respecto a la demanda, se debe conocer cada uno de los factores que influyen en su
comportamiento como: El precio, los gustos, precios de sustitutos, precios de
complementarios, ingreso y por tltimo el nimero de demandantes. Al margen de ello
también se debe conocer las relaciones funcionales con cada una de ellas, si son

relaciones directas o inversas y cual es el efecto comercial en cada una.

Respecto a la oferta, deben de conocer cada una de las determinantes que influyen en
su comportamiento como: El precio, costo de produccion y el nimero de oferentes.
Al margen de ello también deben conocer las relaciones funcionales con cada una de

ellas y cual su efecto comercial.

Dependiendo al producto o servicio que es objeto del proyecto de inversion, con una
analisis profundo de los datos sefialados antes se puede ver la situacion del mercado

al cual se quiere ingresar y si este es conveniente o no.
Realizando un estudio profundo de los datos antes mencionados el inversionista o

patrocinador del proyecto de inversion podra tomar una decision objetiva si EI mismo

es viable o no.
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1.4.6. Agricultura ecoldgica

La agricultura ecoldgica, también llamada orgénica o bioldgica, se basa en el cultivo
que aprovecha los recursos naturales para combatir plagas, mantener o aumentar
la fertilidad del suelo, etc., sin recurrir a productos quimicos de sintesis
como fertilizantes, plaguicidas, antibidticos, y similares, y en la no utilizacién
de organismos que hayan sido modificados genéticamente. De esta forma se
consiguen alimentos mas naturales, sanos y nutritivos. Ademas, se ayuda a conseguir
una mayor sostenibilidad del medio ambiente causando el minimo impacto medio

ambiental.

1.5. Marco Conceptual
1.5.1. Ropa ecologica

Se trata de indumentaria elaborada a partir de materias primas como el lino, el
algoddn u otras fibras vegetales que se han cultivado por métodos de agricultura
ecoldgica. Es decir productos que proceden de cultivos en los que no se han utilizado

agroguimicos. Tampoco se aplican productos artificiales en la elaboracion.

1.5.2. Algodon organico

El algodon organico es cultivado en tierras certificadas libres de sustancias toxicas
y de todo tipo de pesticidas e insecticidas. La agricultura organica se basa en la

rotacion de cultivos en lugar de utilizar fertilizantes artificiales.

1.5.3. Norma Textil Organica Global (GOTYS)

Es la norma lider mundial en el procesamiento de textiles hechos con fibra organica,
que incluye criterios ecologicos y sociales, y sustentada por certificaciones

independientes en toda la cadena de provision textil.
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1.5.4. Federacion Internacional de los Movimientos de Agricultura Bioldgica
(IFOAM)

Es una organizacion basada en la afiliacion que formula normas para la agricultura
organica y ejecuta proyectos especificos que facilitan la adopcion de agricultura

organica.

1.5.5. Senasa

Es la Autoridad Nacional encargada de la fiscalizacion de la Produccién Organica
nacional, propone las normas y sanciones para dar garantia del producto organico

en el mercado nacional e internacional.
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MATERIAL Y PROCEDIMIENTOS

2.1. Material

2.1.1. Poblacion
Madres gestantes que buscan la indumentaria para el fututo bebe, ademas como

segunda poblacidn se puede considerar a los participantes de baby shower con deseos

de contribuir con el medio ambiente.

2.1.2. Marco de muestreo

Siendo la poblacion infinita, no se cuenta a la fecha disponibilidad de una relacién de
madres gestantes y participantes de baby shower por la cual la muestra a seleccionarse

no sera aleatoria.

2.1.3. Muestra

Dada la dificultad del acceso a madres gestantes requerida para nuestro estudio se
cree conveniente recolectar los datos en consultorios ginecoldgicos privados
seleccionandose 60 madres gestantes en el periodo del estudio, asi mismo de los
participantes de baby shower se considerd 40 participantes, toda vez que su nimero

es mayor a 30 aceptable como muestra representativa.

2.1.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

TECNICA INSTRUMENTO

Cuestionario: Nos permitira efectuar la
recogida de datos en la investigacion, y

Encuesta posteriormente realizar el procesamiento y
analisis de los mismos.
TECNICA INSTRUMENTO

Guia de entrevista no estructurada: Nos
permitird obtener informacion cualitativa
Entrevista |ya que existe un margen mas o menos
grande de libertad para formular las
preguntas y respuestas.
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2.2. Procedimientos
2.2.1. Disefio de contrastacion

El diseno de contrastacion es “NO EXPERIMENTAL — TRANSVERSAL” de una
sola casilla, ya que recolectaremos y analizaremos datos en un periodo de tiempo pre

determinado, con la finalidad de hacer inferencias respecto a la variable.

Donde:
M = Representa muestra de estudio de la poblacion de Trujillo.
O = Representa la observacion e informacion extraida de la muestra que sirvié de

base para demostrar la viabilidad comercial.

2.2.2. Andlisis y operacionalizacion de variables

La operacionalizacion de las variables para el siguiente trabajo, es el que se muestra

a continuacion.
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DEFINICION - TIPODE |ESCALA DE
VARIABLES CONCEPTUAL DIMENSION | INDICADOR VARIABLE | MEDICION
Es o conumto ce| OfemaCe | Gole b itati
S &l conjunto € productos Cuqntltatlva Continua
acciones que se ejecutan| ..\« productos discreta
gicos .
para saber la respuesta ecoldgicos
VARIABLE d?(l)\rlrt]ez:jc(?rdez (demande)y demall\rlldgr?te de | Cuantitativa
INDEPENDIENTE |P S : Continua
ESTUDIO DE competencia (ofert_a} ante prod,uqtos discreta
un producto o servicio. Se| Demanda de ecoldgicos
MERCADO : -
analiza la oferta y la productos Precios
demanda, asi como los| ecol6gicos dispuestos a Cuantitati
precios y los canales de pagar por lg’! |at|va Continua
distribucion. productos Iscreta
ecologicos
La viabilidad comercial, _
esta relacionada con 1a| \gioracion del | Nivel de
posibilidad de que el| yoqycto por el valoracion del - - yiiativa Ordinal
VARIBLE producto sea valorado cliente producto por el
DEPENDIENTE |positivamente por los cliente
VIABILIDAD clientes. Muchos
COMERCIAL productos fracasan al Tiempo
poco  tiempo de su| Probable del NUmero de Cuantitativa Continua
lanzamiento  por  no| productoenel | ventas por mes
comprender a los clientes mercado

2.2.3. Procesamiento y analisis de datos

Los datos fueron recolectados en un cuestionario elaborado por el autor en base a los

objetivos propuestos para la investigacion y se formularan gréficos los cuales seran

dadas para cada pregunta

procesados empleando el programa Excel.
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PRESENTACION Y DISCUSION DE RESULTADOS

3.1. Presentacion de Resultados

3.1.1. Andlisis de mercado

3.1.1.1. Entorno demografico

Trujillo, capital de la regidn de La Libertad, es la tercera ciudad mas importante
del pais, tanto por la dimension de su poblacion como por su desarrollo

econdmico en el area metropolitana.

El continuo Urbano de Trujillo concentra los distritos que forman propiamente
la ciudad de Trujillo, vale decir, los distritos de Trujillo, Victor Larco Herrera,
La Esperanza, El Porvenir y Florencia de Mora. En este espacio, que se
caracteriza por su significativo desarrollo en relacion con las demas provincias y
distritos de la region se encuentra la mayor parte de zonas comerciales, es ahi
donde se espera la mayor demanda de prendas de vestir, ya que concentra el
83.55% de la poblacién de la provincia. El centralismo de la ciudad puede
percibirse por diferentes factores, uno de ellos es referente a la distribucion
geografica de la regién a nivel de provincias. Como se ve en el siguiente grafico,
la provincia de Trujillo representa sélo el 6,9% de la extensién territorial

regional.
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Grafico N° 01
DISTRIBUCION GEOGRAFICA DE LA REGION A NIVEL DE PROVINCIAS
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3.1.1.1.1. Poblacion

El Instituto Nacional de Estadistica e Informéatica (INEI) estim6 para el
Departamento de la Libertad a junio del afio 2015 una poblacién de 1 859
640 habitantes (6,0 por ciento del total nacional), situdndolo como el
segundo departamento mas poblado del pais, después de Lima (31,6 por
ciento). Las cifras reflejan una alta concentracion en la ciudad capital

Trujillo, al albergar al 51,5 por ciento de la poblacion departamental.

El50,1 por ciento de la poblacién es femeninay el 49,9 por ciento masculina.
Segun ambito geografico, el 78,2 por ciento de la poblacion es urbana y el
21,8 por ciento rural. En cuanto a la transicion de la estructura demogréafica
segun grandes grupos de edad, se observa mayor participacion de la
poblacion en edad productiva (entre 15 y 64 afios de edad) que paso de
representar el 58,5 por ciento en el afio 1993, a 65,2 por ciento en el 2015.
En tanto, la participacion de la poblacidn dependiente (entre 0 y 14 afios de
edad) pas6 de 36,6 por ciento en 1993 a 28,0 por ciento en 2015. En cuanto
la poblacién adulta mayor (mas de 65 afios), su participacion aumento de 4,9
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a 6,8 por ciento, para los mismos afios de referencia. De otro lado, entre los
afios 2007 y 2014, segun cifras estimadas por el INEI, la poblacion del
departamento creci6 a un ritmo anual promedio de 1,3 por ciento, superior

al promedio nacional (1,1 por ciento).

Cuadro N° 01
La Libertad: Superficie y Poblacion 2014

Provincia Superficie (km?) ' Poblacién ¥
Trujillo 1769 957 010
Ascope 2655 120 311
Bolivar 1719 16 575
Chepén 1142 87011
Julcan 1101 31090
Otuzco 21M 91713
Pacasmayo 1127 103 985
Pataz 4227 88038
Sanches Carrion 2486 154 236
Santiago de Chuco 2659 61474
Gran Chima 1285 31109
Vi 3215 117 088
TOTAL 25 500 1 859 640

1/ La superficie total incluye 4,48 km2 de superficie insular ocednica.
2/ Proyectada al 30 de junio.
Fuente: INEI - SIRTOD

3.1.1.1.2. Natalidad

En la Libertad nacen un promedio de 34,000 bebes al afio. Segln el dltimo
censo nacional del 2007 realizado por el INEI, la Libertad se encuentra ente
los departamentos que tiene el menor promedio de nimero de hijos con 1.7
hijos por mujer en edad fértil, de manera general se puede sefialar que existe
una relacion entre el nivel promedio de hijos de mujer y el grado

socioecondmico alcanzado.

El menor tamafio de las familias del area urbana, se debe a las mayores
oportunidades de las mujeres de participar en el mercado de trabajo, alcanzar
un mejor nivel educativo y tener un mayor acceso a métodos

anticonceptivos.
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Cuadro N° 02

Peru: Indicadores demograficos estimados por quinquenios, segun departamento, 2015-2020

Pecy S71.860 179 22 1.1 181632 s7 7Sa 725 7 16,6
Amazonas 8378 197 27 1.3 2630 62 T16 692 78,1 203
Ancash 21329 183 248 12 7158 62 748 719 78 162
Apurimac 9752 211 28 14 3061 65 713 688 740 189
Arequips 20946 158 13 0s 7675 s8 773 743 793 ns
Ayacucho 15633 2,1 23 14 2181 s 713 691 789 196
Cajamarca 28912 188 24 12 8450 s5 739 712 768 162
Prov. Const. cel Caliao 15582 143 18 0% $s513 s3 788 757 812 78
Cusco 24385 183 24 12 3298 70 714 687 742 266
Huancavelica 1332 2%5 35 17 2788 S5 709 685 735 2638
Huanuco 18486 21,1 28 14 5238 60 726 700 755 20,0
K3 13350 156 21 10 4262 Ss 776 749 805 s1
Junin 28870 210 27 13 8582 62 728 700 75,7 162
La Lidertaa 34020 178 22 11 10331 s& 765 737 79,4 130
Lambayeque 21332 16,6 20 10 7127 s6 769 741 79,8 154
Lima 163 089 150 13 05 55201 sea 779 751 808 S0
Loren 21701 204 25 13 5381 51 728 701 755 218
Madre de Dios 2571 737 24 1,2 650 45 733 707 76,0 194
Mogquegua 2651 123 19 03 1085 $9 766 737 79,6 18
Pasco 6355 205 27 1,3 1715 S5 725 696 75,6 191
Pura 36 609 195 25 1,2 wosx S5 749 721 77,8 163
Puno 30 108 208 26 13 3951 69 714 688 743 268
San Mastin 16074 185 25 12 488 s6 725 697 754 175
Tacna 5605 153 20 1,0 1500 sa 751 723 78,1 1ns
Tumdes s92¢ 16,1 20 1,0 1209 49 750 721 78,0 1ns
Ucayas 8872 174 26 1,3 3020 ss 720 692 749 211
Fuertes: matans Naownal de S 523 - Peric son. 1962 2060 - Stetin o Anikciz Demooraio N 30, PERL:
¥ o por Sexo y Grupos w EC3d 1995-2025 - Boketn de Anizis Demograhoo N°

3.1.1.1.3. Clase social

Siendo la ropa ecoldgica un producto més caro del producto convencional por
su mejor calidad y por su produccién con materia prima que no contiene
toxicos, es asi que no puede llegar a estar econdmicamente disponible para
todo los niveles socioeconémicos, es por ello que nuestro mercado esta
centrado en los niveles socioeconémicos A, By C, de los cuales el nivel A,
B representa el 9.8 % y el nivel C constituye el 19.1 %, obteniendo un total de
28.9 % de la poblacion de la libertad.
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Cuadro N° 03

Distribucion de personas segiin NSE 2014 — Departamento (Urbano + Rural)

PERSONAS - NIVEL SOCIOECONOMICO - URBANO+RURAL (%)
DEPARTAMENTO
TOTAL AB c D E

Amazonas 100% 2.5 9.2 15.1 73.2
Ancash 100% 7.0 212 243 47.6
Apurimac 100% 3.0 6.1 147 76.2
Arequipa 100% 17.0 314 32.5 19.2
Ayacucho 100%
calamwca 100%33 ?9149?35

Cusco 100% 7.7 123 18.0 62.0
Huancavelica 100% 07 5.3 10.7 83.2
Huanuco 100% 46 10.6 16.3 68.5
Ica 100% 1.5 372 346 16.6
Junin 100% 1.2 18.2 26.6 48.0
La Libertad 100% 9.8 19.1 26.1 45.1

APEIM 2014: Data ENAHO 2013

3.1.1.2. Entorno econémico

El aporte de La Libertad al VValor Agregado Bruto nacional, segun cifras del INEI
(2015), es de 5 por ciento, ubicandose como el tercer departamento de mayor
importancia, luego de Lima (49,1 por ciento), Arequipa (5,4 por ciento) . La
importancia relativa del departamento a nivel nacional es mayor en algunos
sectores tales como agricultura, ganaderia, caza y silvicultura, con una
contribucion del 11,5 por ciento; manufactura y telecomunicaciones y otros

servicios de informacion, con 4,7 por ciento cada uno, entre otros.

En la estructura productiva departamental, el sector otros servicios destaca por
ser el de mayor importancia relativa (20,5 por ciento), seguido por el sector
manufacturero (16,0 por ciento), agricultura, ganaderia, caza y silvicultura (14,4

por ciento) y extraccion de petroleo, gas y minerales (12,4 por ciento), entre otros.

La economia de La Libertad ha registrado un crecimiento promedio anual de 4,4

por ciento, en los ultimos siete afios, por debajo de lo registrado por el pais (5,6
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por ciento). Entre los sectores mas dindmicos se encuentran: Telecomunicaciones
y otros servicios de informacion (10,8 por ciento); construccion (9,6 por ciento);
electricidad, gas y agua (7,5 por ciento); administracion publica y defensa (7,1

por ciento); y comercio (6,8 por ciento).

De otro lado, segun la Encuesta Nacional de Hogares de 2014 aplicada por el
INEI, la Poblacion Econdmicamente Activa (PEA) del departamento ascendio a
954,5 mil personas, de las cuales el 95,5 por ciento esta ocupada, mientras que el
4,5 por ciento, desocupada. De la PEA ocupada al afio 2014, segun el Ministerio
de Trabajo y Promocion del Empleo (911,9 mil personas), el 24,7 por ciento
labora en el sector extractivo (agricultura, ganaderia, silvicultura, pesca y
mineria); el 24,2 por ciento en el sector de servicios no personales; el 20,3 por
ciento en el sector comercio; el 12,0 por ciento en manufactura; el 9,9 por ciento

en industrias manufactureras y el 6,6 por ciento en construccion.

La estructura empresarial de La Libertad esta mayoritariamente conformada por
la micro y pequefia empresa (MYPE). Segln el Ministerio de la Produccion
(2013), existen en el departamento 79,2 mil unidades productivas formales, de
las cuales el 99,6 por ciento son micro y pequefia empresas. El departamento es
el tercero a nivel nacional en cuanto a nimero de empresas formales, después de
Lima (728,3 mil empresas) y Arequipa (85,8 mil empresas). Cabe anotar que las
MYPES formales emplean a 540,4 mil personas, lo cual representa el 61,6 por
ciento de la PEA ocupada de la region.

3.1.1.2.1. Poder adquisitivo

Segun Arellanos Marketing el poder adquisitivo de la clase media crecio,
niveles socioeconomicos B y C presentaron un significante incremento en
Lima y provincias, segun el reciente Estudio Nacional del consumidor
Peruano 2015 (ENCP), es asi que el ingreso familiar declarado también ha
aumentado, en las pincipales provincias del Pertd como Trujillo llegando a S/
1,700.
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El fortalecimiento de la clase media y el mayor uso de tarjeta de crédito son
dos razones por las que pese a la desaceleracién econdémica, hay aumento de
centros comerciales, segun el economista Juan Carlos Ocampo los créditos de
consumo entre Julio 2014 y julio 2015 han aumentado en un 18%, las personas
estdn consumiendo mas, usan con mayor frecuencia su tarjeta de crédito o

piden mas préstamos personales.

Grafico N° 02
Ingresos familiares declarados (nuevos soles)
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FUENTE: Arellano Marketing

3.1.1.2.2. Sector textil

El sector textil en los Gltimos afios esta en caida, debido al ingreso de ropa
china con precios muy bajos, las consecuencias de esto ha hecho que muchas
empresas dentro del emporio de gamarra bajen su produccion, esto ocasiona
el cierre de sus negocios ya que no pueden competir con el ingreso de ropa
china subvaluada sin ningln tipo de restricciones, es decir ingresa a menos

precio de lo que cuesta.

Todos estos acontecimientos esta ocasionando que el sector textil peruano
esté perdiendo fuerza y como menciona Martin Reafo gerente del comité
textil de la Sociedad Nacional de Industrias (SNI), que parte de la solucion
a estos problemas pasa por apostar por los productos de alta gama, ya que
hemos dejado de exportar hilados gruesos y tejidos burdos a exportar hilados
y tejidos de acabados finos (Diaz, 2015).
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El Peru esta invadido de hilado de algoddn de la India de bajo precio, eso
hace que la industria est¢ muy golpeada y que desaparezcan varias
hilanderias de algoddn, ya que la India tiene gran productividad porque

aplican politicas de sembrar algoddn con semillas altamente modificadas.

3.1.1.3. Entorno cultural

En los ultimos afios, se ha iniciado un trabajo arduo en la labor orientada a formar
una conciencia ecologica, a sensibilizar a las personas a través de la
comunicacion ecoldgica, como los programas de reciclaje, las campafias de
incentivo ecoldgico, los estilos de vida, etc. A pesar de las acciones emprendidas
se observa poco interés en conservar el medio ambiente, este problema también
esta presente en la ciudad de Trujillo.
En la poblacién existe poco interés en mostrar conciencia ecoldgica, debido al
desconocimiento del tema, las autoridades locales realizan minimos esfuerzos
por establecer politicas como la educacion para el reciclaje sin promover

estimulos para la conservacion del medio ambiente.

En la ciudad de Trujillo, se percibe que los ciudadanos son los que atentan contra
el medio ambiente al mantener formas de conducta como: botar basura en la calle,
qguemar artefactos o material contaminantes; a la vez existen instituciones que
son altamente contaminantes como las universidades, los hospitales, entre otras.
Los consumidores también contaminan al momento de comprar productos,
guiados por la accesibilidad de los precios, sin considerar que materiales como

envolturas o envases son perjudiciales para el medio ambiente.

Aungque muchos muestren poca conciencia ecoldgica en la ciudad, también se
puede apreciar que son cada vez mas las personas que les causa disgusto estos
hechos, si bien botar basura a la calle es parte de la cultura de nuestro de pais, y
se veia como algo normal que formaba parte de la costumbre peruano; hoy en dia
las personas estan tomando conciencia del dafio que causa estas conductas a

nuestra ciudad.
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3.1.1.4. Entorno politico

En diciembre de 2013, la comisién de dumping, subsidios y eliminacién de
barreras comerciales no arancelarias del Indecopi decidié imponer derechos
antidumping a las importaciones de prendas de vestir y confecciones chinas (34
sub partidas arancelarias). No obstante, la Sala de Defensa de la Competencia del
Tribunal del Indecopi, instancia superior, evidencio inconsistencias técnicas en
la investigacion realizada por la primera instancia, por lo que revocé las medidas

en junio del afio pasado.

El presidente de la Federacion de Empresarios de Gamarra, Carlos Choque
Huarcaya, quien dijo que la creciente importacion de esta manufactura textil de
China, poco a poco absorbe a uno de los focos econémicos mas significativos del

Peru.

Comex indica que es necesario aprender a diferenciar entre practicas de dumping
y delitos aduaneros, como el contrabando, la subvaluacion y el sub conteo, que

son los que realmente estan afectando al mercado local.

Tales delitos se deben atacar directamente con una reforma aduanera, una mejora
en la deteccion de los mismos y aplicando sanciones para los malos importadores,

quienes distorsionan los precios de mercado.

3.1.1.5. Oportunidades y amenazas

Para esta seccion se analizé las oportunidades y amenazas para la venta de ropa

ecologica en la ciudad de Trujillo.

Se realizo la matriz de evaluacion de factores externos (EFE), es la herramienta
que se utiliza para determinar la posicidn estratégica externa, consiste en listar
las oportunidades y amenazas del entorno y determinar la importancia relativa de

cada una para el desempefio de la ropa ecoldgica.

Respecto al peso relativo a cada factor este esta comprendido entre 0.0 (no es
importante) hasta 1.0 (muy importante) este peso indica la importancia relativa
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que tiene este factor para conocer si el entorno es atractivo o desfavorable para

la ropa de bebe ecoldgica, la suma de todos estos factores debe de ser 1.0.

Respecto a la calificacion, se asigna un valor entre 4 y 3 a las oportunidades del
entorno, siendo 4 la oportunidad mayor y 3 la oportunidad menor, de igual
manera se da un valor de 1y 2 a las amenazas del entorno, siendo 2 la amenaza

mayor y 1 la amenaza menor.

Para el total ponderado de cada factor, se obtiene multiplicando el peso de cada

factor por su calificacion correspondiente.

Al final se suman las calificaciones ponderadas de cada variable para obtener el
total ponderado de oportunidades y amenazas, el total ponderado siempre se
encuentraentre 1y 4 con una media de 2.5. Un promedio ponderado de 4.0 indica
que existe un entorno atractivo y con grandes oportunidades para la
comercializacion de ropa de bebe ecoldgica, un promedio ponderado de 1.0
indica que es un mercado poco atractivo para la venta de ropa de bebe ecoldgico

ya que habrian mas amenazas en el entorno que oportunidades.

El peso se asignd en funcion a la importancia que los investigadores han

designado a cada factor.

Para el factor N° 01 se le dio el peso de 0.09, ya que no lo consideramos tan
importante porque segun las encuestas realizadas aun las personas no conocen

sobre los atributos de la ropa de bebe ecoldgica.

Para el factor N° 02 se le asigno un peso de 0.13, por ser el factor mas importante
que tenemos ya que existe un nicho de mercado insatisfecho en lo que nuestro

producto puede llegar a tener exito.

Para el factor N° 03 se le otorg6 un peso de 0.10, debido a lo importante que es
el creciente interés de la poblacion por el consumo de productos ecolédgicos que

nos permite crear un nicho de mercado.
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Para el factor N° 04 se le otorgé un peso de 0.09, ya que su importancia es
relativa, si bien es una oportunidad que no existan marcas posicionadas en el
mercado, el producto por ser novedoso aln no se encuentra posicionada en la

mente del consumidor.

Para el factor N° 05 se asigné un peso de 0.11, por la razon de tener una politica
interna estable y el poder adquisitivo de los niveles socio econdmico esta en

crecimiento.

Para el factor N° 06 se asigno un peso de 010, debido a que su caracteristica
principal del algodon orgénico es la calidad y durabilidad, ese reconocimiento

nos permite ingresar al mercado como un producto exclusivo.

Para el factor N° 07 se asigné un peso de 0.06, por lo que no es una amenaza
considerable ya que esta dirigido al nivel socio econdmico alto, y el factor calidad

- precio las personas que compran ropa de bebe prefieren la calidad.

Para el factor N° 08 se asignd un peso de 0.08, porque consideramos una de las
amenazas mas representativa, ya que si la tendencia continua a tener menos hijos
podria existir una menor demanda, pero a la vez al tener menos hijos conlleva

que los padres otorguen productos de mejor calidad.

Para el factor N° 09 se asign6 un peso de 0.05, ya que la estabilidad tributaria

para la comercializacion interna no es rigida.

Para el factor N° 10 se asignd un peso de 0.07, es una amenaza considerable ya
que nuestros proveedores podrian quedarse sin materia prima para la fabricacion
de ropa de bebe ecoldgica, esto conllevaria a no contar con stock para satisfacer

nuestra demanda.

Para el factor N° 11 se asigno un peso de 0.04, ya que no es una amenaza
considerable debido a que el segmento de mercado que llega la ropa China no es

el mismo segmento al que tratamos de ingresar.
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Para el factor N° 12 se asign6 un peso de 0.08, Consideramos una de las amenazas

mas considerables porque al existir pocos ofertantes de la materia prima, los

precios de esta materia prima pueden variar constantemente, lo que conllevaria a

tener precios mas altos.

Cuadro N° 04

Matriz de factores externos

FACTORES DETERMINANTES DEL EXITO
PESO
OPORTUNIDADES PESO | VALOR PONDERADO
1 Posibilidad de penetramgn_ en el mercado por ser un 0.09 4 0.52
producto saludable y ecoldgico
2 | Acceso a un mercado con demanda insatisfecha 0.13 4 0.36
3 Interés creuerlte_ de la poblacion por el consumo de 0.10 4 0.40
productos ecoldgicos
4 N_o hay marcas posicionadas como prendas ecologicas a 0.09 4 0.36
nivel local
Existe una politica interna estable y un creciente poder
5 . . L2 0.11 4 0.44
adquisitivo de las clases socioeconomicas By C
5 Recon}oumu,enf[o a nivel internacional de la calidad del 0.10 3 0.30
algoddn organico Peruano
AMENAZAS
7 | Percepcion de precios caros 0.06 1 0.06
8 | Baja en el promedio de hijos por mujer fértil en la region 0.08 2 0.16
Cambios tributarios en cuanto a impuestos, aranceles y otros
9 A 1 0.05 2 0.10
que afecten la comercializacion, importacion y otros
10 | Escases en el pais de produccion de algodon organico 0.07 2 0.14
11 | Ingreso de mercaderia china a bajos precios 0.04 1 0.04
12 Cos,to_ alto de la materia prima por baja oferta de algodon 0.08 5 0.16
organico
TOTAL 1 3.04

Fuente: Elaboracion propia
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El puntaje obtenido fue de 3.04, eso nos dice que el mercado es atractivo y se puede
aprovechar las oportunidades que te brinda el entorno para que tenga éxito la venta
de nuestro producto. En cuanto a las amenazas no son muy significativas como

para afectar el éxito de la venta de ropa de bebe ecoldgica.

3.1.1.6.  Fuerzas competitivas de Porter

Figura N° 01

Fuerzas competitivas de Porter

Competencia
Potencial

(AMENAZA)

!

COMPETIDORES

DE LA INDUSTRIA
PROVEEDORES |—— > <+—————— COMPRADORES

SUSTITUTOS
(AMENAZFA)

Fuente: Elaboracion propia

3.1.1.6.1. Amenaza de los competidores

Las barreras de entrada en el sector de venta de ropa bebe en la ciudad de
Trujillo son bajas, lo que es beneficioso para nosotros como una nueva
empresa, ofreciendo un producto novedoso en este sector. Las nuevas
empresas que quieran ingresar a vender en este rubro no tienen la necesidad
de invertir grandes sumas de recursos financieros para poder competir, solo se
necesita invertir en el area donde se piensa vender y en los productos que se
va vender, no es necesario gastar en mucho en publicidad o marketing ya que

en la ciudad de Trujillo son pocas las marcas posicionadas con local propio.

La mayoria de empresas que se dedican a la venta de ropa de bebe son

intermediarias que comercializan en gran parte marcas de empresas del
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emporio de gamarra. La mayoria de nuevos competidores, lo hacen con esta
modalidad, convirtiéndolo en un sector saturado; es por ello que entramos con
un producto diferenciado para un nicho de mercado que ain no esté siendo

considerado en este sector como es la ropa ecoldgica.

El temor por represalias de los nuevos competidores por parte de las empresas
ya establecidas en el sector es minima, ya que si bien la experiencia en el
sector puede ser una barrera alta ya que conocen los productos con mayor
rotacion y preferencia, no podrian reducir sus precios como acto de represalia
hacia los nuevos ya que la mayoria son intermediarios, y trabajan con costos

parecidos.

3.1.1.6.2. Rivalidad de los competidores

En el sector de ropa de ecoldgica la competencia funciona de una manera
distinta, como menciona Michael Porter, la competencia se aborda de una
manera distinta, las pocas empresas en vez de buscar una mayor participacion
de mercado a expensas de sus competidores, se busca en conjunto expandir el
mercado de ropa de bebe ecoldgica. Mientras mas grande el tamafio de
mercado, mayor sera la rentabilidad de todas las empresas participantes de
este sector, por lo cual no existiria una batalla por cuota de mercado con los

competidores.

3.1.1.6.3. Poder de negociacién de los consumidores

En el sector de venta de ropa de bebe en la ciudad de Trujillo los consumidores
cuentan con un poder alto de negociacion, gracias a la amplia oferta de estos
productos de diferentes empresas en la cuidad, no existe una lealtad hacia una
tienda en especifico o marca. Al ser la mayoria de empresas intermediarios,
los productos suelen ser estandarizados y no se diferencian entre si ya que
muchos trabajan con los mismas marcas de ropa de bebe. Los clientes buscan
lo que mas se acerca sus necesidades y gustos sin importar mucho cambiar sus

proveedores iniciales, ya que no existe un importante costo para los clientes
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de cambiar de proveedor, mas alla de los pequefios descuentos que pueden
tener como clientes frecuentes con ciertos proveedores, el costo de cambiar de

proveedor no es muy relevante en este sector.

La calidad en los productos en este sector es un atributo sumamente
considerado a la hora de compra de los clientes, y cuando se ofrece productos

de alta calidad, los compradores son, por lo general, menos sensibles al precio.

La oferta de productos ecologicos en este sector seria beneficioso para la
empresa, ya que los compradores no tienen una lealtad importante hacia sus
proveedores, y siempre estan en busca de productos de mejor calidad sin

ponerle mucha atencién al precio.

3.1.1.6.4. Poder de negociacion de los proveedores

Existe una cantidad limitada de proveedores de algoddn organico certificado
en Perd, por lo que el poder de negociacion de los proveedores es alto, ya que
cuentan con un producto diferenciado que ain no es muy conocido a nivel

local.

Los proveedores no dependen fuertemente del sector de ropa de bebe para sus
ingresos, gran parte de estos proveedores se dedica netamente a la
exportacion, y esta materia prima es demandada para la elaboracion de

distintas prendas de vestir para diferente sectores.

3.1.1.6.5. Amenaza de ingreso de productos sustitutos

En el sector de ropa de bebe existen diferentes sustitutos basandose en la
materia prima de los productos, por ejemplo existen productos fabricados con
100% algodon, hay prendas que contienen material sintético en un
elaboracion, que generalmente proviene de la China con precios bajos. Existen
prendas elaboradas con algodon pima, que es una materia prima muy utilizada
para la elaboracion de prendas de vestir de bebe, por su textura y suavidad.
Las prendas de vestir de bebe elaboradas con algodén organico se diferencian

del resto no solo por la calidad del producto final que no contiene ningun tipo

43



de quimicos, sino también por ayudar a mantener un ecosistema no usando

residuos toxicos en su elaboracion.

Existe una variedad de productos donde las madres pueden escoger la mejor
opcion para la compra de ropa para sus bebes, teniendo en cuenta que la
calidad es el atributo principal que las madres buscan en las prendas, la ropa
ecologica tendria una excelente oportunidad ya que ninguno de los productos

llegan a tener las cualidades que la ropa ecoldgica tiene en si.

Para los participantes de baby shower que buscan un regalo para los futuros
bebes, existe una gran variedad de sustitos, ya que no siempre de compra ropa
como regalo para los bebes, hay quienes optan por comprar juguetes para
recién nacidos, o accesorios que le sirven a la futura madre en la crianza del
bebe.

Resultado de la encuesta

Tabla N° 01
¢Conoce usted alguna tienda en la TOTALES
cuidad donde pueda comprar
ropa de bebe ecolégica? i

Frecuencia %

Si 4 4%
No 96 96%
TOTAL 100

Fuente: Elaboracion propia

Gréfico N° 03
Conoce Usted alguna tienda en la ciudad donde
Pueda comprar ropa de bebe ecolégica

Si

H No

Fuente: Elaboracion propia
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Interpretacion:

Como vemos en la grafica N° 03 cuando se realizé la pregunta ¢conoce usted alguna
tienda en la ciudad donde pueda comprar ropa de bebe ecoldgica? el 96 %
contestaron que no y tan solo el 4 % conoce alguna tienda donde pueda comprar

ropa ecoldgica.

Tabla N° 02
¢ Conoce los beneficios de la TOTALES
ropa ecolégica?
P 9 Frecuencia %
Si 6 6%
No 94 94%
TOTAL 100

Fuente: Elaboracion propia

Gréfico N° 04
Conoce los beneficios de la ropa ecolégica

Fuente: Elaboracién propia
Interpretacion:

En la siguiente grafica nos muestra que el 94% no conoce los beneficios de ropa

ecologica y el 6 % conoce los beneficios.
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Tabla N° 03

¢ Qué linea de productos TOTALES

ecologicos conoce Usted? Frecuencia %
Ropa 8| 7%
Comida 64| 59%
Cosméticos 20| 19%
Ninguno 16| 15%
TOTAL 108

Fuente: Elaboracion propia

Grafico N° 05

Que Linea de productos ecolégicos conoce Usted

Ninguno 15%
Cosméticos 1990
Comida
Ropa 90

0% 10% 20% 30% 40%

Series3

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

El 59% de los encuestados contestaron que la linea de producto ecolégico que

conocian fue la comida, seguido por los cosméticos con 19%, tan solo el 7% de

59%

50% 60%

70%

los encuestados conoce que existe linea de ropa ecoldgica

3.1.2. Nivel de aceptacion del producto

ofrece.
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Segun el sondeo realizado se puede apreciar que nuestro producto tiene un nivel de
aceptacion alto entre las madres gestantes y los participantes de baby shower, donde

el 98% contestd que si le interesa adquirir nuestro producto por los atributos que



Tabla N° 04

¢Le llamaria la atencion adquirir

ropa para bebe elaboradas con TOTALES
algodon sin ningun tipo de
quimicos, que a la vez es Frecuencia | %
antialérgica?
Si 98 98%
No 2 2%
TOTAL 100

Fuente: Elaboracion propia

Grafico N° 06

Le llamaria la atencién adquirir ropa para bebe elaboradas con algodén
sin ningn tipo de quimicos, que a la vez es antialérgica

2%

mSi mNo

Fuente: Elaboracion propias

Siendo la calidad el atributo predominante en el momento de elegir las prendas de
vestir para el bebe, la ropa ecoldgica satisface esta necesidad por ser fabricada con

materia prima de alta calidad, siendo asi un producto muy atractivo para las madres

que buscan el bienestar de sus hijos.
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Tabla N° 05

Que atributos es lo que usted LONALES
considera a la hora de comprar

ropa de bebe (Méaximo 2 atributos) | Frecuencia %
Precio 44 24%
Calidad 92 51%
Disefo 38 21%
Marca 6 3%
TOTAL 180

Fuente: elaboracion propia
Gréfico N° 07
Que atributos es lo que Usted considera a la hora
de comprar ropa de bebe

100 60%

90 1%
80 50%

70 40%
60

50

~24%
40 al1% Series3
30 20%

20 10%
10 %
0 ﬁ 0%

Precio Calidad Disefio Marca

30% N Series2

Fuente: elaboracion propia

3.1.3. Precio que el consumidor esta dispuesto a pagar por ropa de bebe
ecologica

Los beneficios que brinda la ropa ecoldgica son valorados por el 66 % de los
encuestados que estan dispuestos a pagar un 20 % mas para obtener productos de
calidad y que protege al medio ambiente, inclusive el 30% de los encuestados estaria

dispuesto a pagar hasta un 40 % mas por dichos beneficios.
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Tabla N° 06

¢ Qué porcentaje adicional a lo que

compra en la actualidad estaria TOTALES
dispuesto a pagar por obtener estos

beneficios? Frecuencia %
hasta un 20% 66| 66%
Hasta un 40% 30| 30%
Hasta un 60% 4| 4%
TOTAL 100

Fuente: elaboracién propia

Grafico N° 08

Qué porcentaje adicional a lo que compra en la actualidad
estaria dispuesto a pagar para obtener estos beneficios

70 70%

%
60%

50%

60

50

40 40%

I Series2

0, 0
i)ﬁ 30% Series3

20%
4% 10%
[ ] 0%
hasta un 20% Hasta un 40% Hasta un 60%

30

20

10

Fuente: Elaboracién propia
3.1.4. Demanda insatisfecha de ropa ecoldgica de bebe
Para el calculo de la demanda insatisfecha se utiliz6 la metodologia de la demanda
proyectada, cuyo calculo se obtuvo de la siguiente manera:

e El universo se encontrd por los nacimientos anuales en la Libertad, que vendrian a
representar las madres gestantes de dicho afio (ver cuadro N° 02)
e EI mercado potencial se obtuvo primero encontrando la poblacion de Trujillo, que

representa el 0.51% de la poblacion de la Libertad (ver cuadro N° 01), luego se toméd
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en cuenta la distribucion segdn nivel socio econémicos A, B y C de la Libertad, que
sumando arroja un porcentaje de 28.9% (ver cuadro N° 03) y por altimo se multiplicd

todas estas variables arrojando como resultado el mercado potencial.

Cuadro N° 05

Mercado potencial

Mercado potencial

Nacimientos Poblacion de Mercado

anuales en la | Trujillo/Poblacion |[NSE ABY C otencial
Libertad de la Libertad P
34,020.00 0.51 0.289 5,014.21

Fuente: Elaboracion propia

e Elmercado disponible se realiz6 multiplicando el mercado potencial por el porcentaje
que obtuvimos de la pregunta N° 09 de la encuesta, en donde el 98% contestaron que
si les llamaria la atencion adquirir ropa de bebe elaboradas con algodon sin ningun

tipo de quimicos.

Cuadro N° 06
Mercado disponible

Mercado disponible

Mercado | Pregunta 9 de la Mercado
potencial encuesta disponible

5,014.21 0.98 4,913.92

Fuente: Elaboracion propia
e Para conocer el mercado efectivo se realizé multiplicando el mercado disponible por
el porcentaje que obtuvimos de la pregunta N° 12 de la encuesta, en donde el 54 %

contestaron que estan muy de acuerdo adquirir en su préxima compra ropa de bebe

ecologica.
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el porcentaje que el proyecto pretende satisfacer, debido a que somos un negocio

nuevo y no se cuenta con suficiente capital para satisfacer el 100% del mercado

efectivo.

El consumo per capita anual se asigno con los resultados de la pregunta N° 05, el cual
nos da a conocer la frecuencia de compra de los encuestados de ropa de bebe, con el

cual se saca una ponderacion y la suma nos da cuantas veces una persona compra

Cuadro N° 07

Mercado efectivo

Mercado efectivo

Mercado Pregunta 12 de Mercado
disponible la encuesta efectivo
4,913.92 0.54 2,653.52

Fuente: Elaboracion propia

El mercado objetivo se obtuvo multiplicando el mercado efectivo por el 14 % que es

Cuadro N° 08

Mercado objetivo

Mercado objetivo

% que el
Mercado proyecto Mercado
efectivo pretende objetivo
satisfacer
2,653.52 0.14 371.49

ropa de bebe al afio.

Fuente: Elaboracion propia

Cuadro N° 09

Consumo per capita anual

Consumo per cépita anual (CPA)

% Frecuencia Ponderacién
28% 30 8.40
30% 12 3.60
14% 4 0.56
28% 2 0.56

13.12

Fuente: Elaboracién propia
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e El nimero de veces de compras anuales se obtuvo multiplicando nuestro mercado

objetivo por el consumo per capita

Cuadro N° 10

NUmero de veces de compra

Numero de veces de compras anuales

Mercado Consumo per Nro. de veces
objetivo capita anual de compras
371 13.12 4,874

Fuente: Elaboracion propia

e El costo unitario del body es de s/ 30.13, se optd por un solo producto debido a que

por visita un cliente por lo menos debe de comprar un producto.

e El costo anual se obtiene multiplicando el nimero de veces de compras anuales por

el costo unitario, esto nos da una referencia del capital necesario para poner en marcha

el negocio.

Cuadro N° 11

Costos del producto

Costos del producto

Ponderacion Costos Costos
anual Costo de body | Costos anuales mensuales diarios
4,874 S/30.13 146,854 12,237.80 | 407.93

Fuente: Elaboracion propia

e El valor de venta del body es de s/ 40.68 multiplicado por el niUmero de veces de

compras anuales obtuvimos las ventas totales por afio.

Cuadro N° 12

Ventas totales

Ventas totales

Nro. de compras Valor de Ventas totales
anuales venta
4,874 S/. 40.68 198,274

Fuente: Elaboracién propia
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e Se tomd en cuenta la tasa de crecimiento de 1.20 % ya que segun el cuadro de
poblacién estimada y tasa de crecimiento de las ciudades capitales de Departamento

2011 y 2015 (ver anexo 03) tomamos en cuenta esa tasa de crecimiento para poder

proyectarnos hasta el 20109.

Cuadro N° 13
Demanda proyectada

DEMANDA PROYECTADA
2015 2016 2017 2018 2019
Mercados 1.20%
Universo 34,020 34,428 34,841 35,259 35,683
Mercado 5,014.21 5,074.38 5,135.27 5,196.89 5,259.26
potencial
Mercado 4,914 4,973 5,033 5,093 5,154
disponible
Mercado 2,654 2,685 2,718 2,750 2,783
efectivo
Mercado 371 376 380 385 390
objetivo
Consumo per 13.12 13.12 13.12 13.12 13.12
capital anual
N° de compras 4874 4932 4992 5052 5112
Costo unitario 30.13 30.13 30.13 30.13 30.13
Costos anuales S/. 146,854 S/.148,615 | S/.150,399 | S/.152,204 | S/. 154,030
Valor de venta S/. 40.68 S/. 40.68 S/. 40.68 S/. 40.68 S/. 40.68
Ventas totales 198,274 200,653 203,061 205,497 207,963

Fuente: Elaboracion propia
Cuadro N° 14

Demanda insatisfecha

DEMANDA INSATISFECHA
M. objetivo 371
Pregunta N° 11 de la 96%
encuesta
Demanda insatisfecha 357

Fuente: Elaboracién propia
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Interpretacion

Una vez que se obtuvo el mercado objetivo se procede a encontrar nuestra demanda
insatisfecha, para eso se le pregunta a nuestros encuestados conoce alguna tienda en la ciudad
donde pueda comprar ropa de bebe ecoldgica, de los cuales un 96% contestaron que no,

realizando el porcentaje se obtuvo la demanda insatisfecha.

3.1.5. Estrategia para el lanzamiento del producto
3.1.5.1. Marketing mix
3.15.1.1. Producto
3.15.1.1.1. Linea de producto

Para iniciar la comercializacion en la ciudad de Trujillo se contara

solo con lineas de uso frecuente, los cuales se detallan a continuacion:
¢ Polos
e Pantalones
e Bodys
¢ Baberos

Estas prendas son producidas con algodon 100% orgénico, las cuales

se rigen por certificaciones internacionales como GOTS.

3.15.1.1.2. Tallaje

Se comercializa en tres diferentes tallas de acuerdo a la edad del bebe.
Talla 1.- Esta medida esta dirigido para bebes recién nacidos hasta
los tres meses.

Talla 2.- Esta es la talla mas comercial dentro de las tres, si bien esta
dirigida a bebes de tres a seis meses también es adquirida para los

recién nacidos con tamafio y peso encima del promedio.
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Talla 3.- Esta talla es usada para bebes de seis hasta los doce meses

de acuerdo al desarrollo del bebe.

3.1.5.1.1.3. Diserios

Las compras de dicho producto se realizan a proveedores que otorgan
disefios variados Yy atractivos a la vez individuales y unisex, asi que

se puede pasar de hermano a hermana y viceversa.

Los estampados deben de realizarse con tintas naturales con dibujos

recreacionales.

La ropa de bebe que se comercializara seran de colores pasteles, que
en su mayoria son unisex; como el blanco, amarillo, crema, verde
agua y verde limén y el color exclusivo para nifios el color celeste y

para nifias el color rosado.

3.15.1.1.4. Empaque

Todos nuestros productos seran entregados a nuestros clientes en
bolsas biodegradables con dibujos creativos y colores que van de

acuerdo al cuidado del medio ambiente.

3.1.5.1.1.5. Proveedores

La materia prima es fundamental para la generacion de un producto de

excelente calidad, para el caso del algodon organico, éste debe ser

certificado.

Es por ello que se ha seleccionado a la empresa Bergman y Rivera, sera

el encargado de la confeccidon de nuestras prendas, ya que cuenta con

talleres y personal capacitado para realizar esta funcion.
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Es la primera compafiia en Latino América que esta completamente
certificada bajo el Global Organic Textile Standard (G.O.T.S).

“Los productos comercializados y vendidos como organicos o ecoldgicos
deben de ser certificados por entidades certificadoras independientes bajo
estandares especificos, los procesos de fabricacion de esta empresa estan
certificados bajo el Global Organic Textile Standard (G.O.T.S.).

Este proceso de certificacion incluye inspecciones en los almacenes,
oficinas administrativas, produccion e instalaciones de exportaciones.
Esto incluye toda la cadena de produccién. Las certificaciones no sélo
aseguran la trazabilidad del algodon organico desde el campo al producto,
sino también incluye temas sociales, como condiciones de trabajo y
préacticas ambientalistas, como el manejo de los desperdicios y emision

de gases”

3.15.1.2. Plaza

3.15.1.2.1. Canales de distribucién

Se realiza las compras a nuestro proveedor, para luego poder vender

al consumidor final.

Figura N° 02
Canales de suministro

Productor

l

Minorista

l

Consumidor
final

Fuente: Elaboracion propia
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3.15.1.2.2. Puntos de venta

Nuestro local estard ubicado en real plaza de la ciudad de Trujillo,
debido a que es una zona de mayor circulacion de nuestro publico
objetivo a la vez se encuentra en un punto estratégico para el

comercio.

3.15.1.2.3. Cobertura

Tenemos planeado inicialmente una cobertura a nivel de la ciudad de

Trujillo, especificamente a los sectores de NSE A, By C.

3.1.5.1.3. Precio
3.1.5.1.3.1. Lista de precios

En el cuadro N° 15 se detallan los precios por cada prenda con sus
respectivos margenes de ganancia que en promedio seria 37% el

margen de ganancia

Cuadro N° 15
Lista de precios

LISTA DE PRECIOS
MARGEN VALOR PRECIO
PRODUCTO | COSTO UTILIDAD VENTA IGV (18%) VENTA
Polos 19,98 40% 27,97 5,03 33,00
Pantalones 19,98 40% 27,97 5,03 33,00
Bodys 30,13 35% 40,68 7,32 48,00
Baberos 9,42 35% 12,71 2,29 15,00

Fuente: Elaboracién propia

Respecto a la obligacion tributaria del IGV, este nace en el momento en que se emita
el comprobante de pago y el obligado a asumir el pago del impuesto es el cliente y se

declarard mensualmente por internet en la pagina www.sunat.gob.pe, realizando la
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Declaracion Simplificada o con el PDT N° 621 de acuerdo al cronograma de

vencimientos que otorga la SUNAT.

3.15.1.3.2. Politicas de descuentos

Se utilizara dos tipos de descuentos; el descuento por volumen y el

descuento estacional.

e Para el descuento por volumen se otorgara un descuento si el
cliente compra por volumen, es asi que se estimula la compra
en cantidades, a la vez nos permite tener mayor rotacion de

nuestros productos.

Si son clientes frecuentes tendran su respectivo descuento, de
la misma manera se les otorgaré accesorios gratis como cajas

de regalo ecoldgicas.

e Para el descuento estacional, se realizara descuentos a los
productos cuya venta no se realiz en su debida temporada,
es asi que evitamos tener almacenados a los productos que

no tuvieron rotacién en su debido momento.

3.1.5.1.3.3. Forma de pago

Las formas de pago que utilizaremos seran de las siguientes

modalidades:

Tarjeta de crédito y de débito: Nuestros clientes podran usar todo
tipo de tarjeta, ya sea visa, MasterCard y asi realizar sus pagos por

medio electrénico para evitar que lleven consigo efectivo.

Efectivo: Podran realizar sus pagos en efectivo, tanto en soles como
en ddlares utilizando todo tipo de monedas y billetes de diferentes

denominaciones.

58



3.15.1.4. Promocion

3.15.1.4.1. Marketing directo

Entre los sistemas de comunicacion interactivos que existen hemos

considerado los mas oportunos para conseguir una respuesta medible

con los clientes, estos son:

e E-mailing: se enviara por medio de correo electrénico a los

clientes toda la informacion de ropa ecologica.

¢ Volanteo: Se entregaran folletos de publicidad en las clinicas

pediatricas y en consultorios ginecolégicos detallando todos

los beneficios de la ropa ecoldgica.

e Buzoneo: Se

introducird folletos a las casas de las

urbanizaciones que albergan la mayor cantidad de residentes

que pertenezcan al NSE A, By C.

3.15.1.4.2. E-marketing

Creacién de una cuenta en Facebook para interactuar con nuestros

clientes, se publicardn fotos de nuestros productos y se actualizara

semanalmente, a la vez se dara informacion sobre temas ecoldgicos.

Resumen de la entrevista

Cuadro N° 16

Entrevista a la propietaria del local Baby Alex

Entrevista realizada a la propietaria del local Baby Alex dedicada a la venta de ropa de
bebe en la ciudad de Trujillo

N° Pregunta

Respuesta

1 | Cuanto tiempo tiene en el negocio

Mas de 20 afos

2 | Como decidio dedicarse a la venta de ropa de bebe
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Por la necesidad y la falta de oferta en la
zonas

Ve un buen futuro en el rubro de ropa de bebe

Si, aunque hoy hay mas competencia y
los clientes son cada vez mas exigentes
y buscan cosas nuevas, es un rubro
donde se tiene que innovar para tener
éxito

Realiza publicidad para su negocio

No invertimos mucho en publicidad, lo
que si hacemos son tarjetas con
informacion de la tienda y en época de
navidad repartimos los  tipicos
almanaques

Como percibe a sus clientes que compran en su
tienda

Antes no eran tan minuciosos al comprar
, ahora es distinto las madres son mas
jévenes y son mas minuciosas con las
prendas, son mas detallistas en el
modelo

Que articulos de bebes es lo que buscan
mayormente o que prendas son las de mayor
demanda

Depende el cliente, si son futuras
madres, lo que méas buscan son los
ajuares, si es invierno ropones Yy las
colchas y toallas y medias para el bebe
recién nacido, luego son la ropa de
diario como productos como polos
pantalones bvd o bodys

como manejan la fidelidad de sus clientes

A nuestros clientes frecuentes solemos
hacerle un descuento adicional si el
monto es grande, o cuando compran
productos por unidad le damos a precio
especial

Que factor considera determinante para la fidelidad
de sus clientes

La buena atencion, buena calidad de los
productos y variedad de modelos

Los productos ofrecidos en que se diferencia de su
competencia

Tratamos siempre de vender ropa 100%
algoddn, de buena calidad garantizada
por los proveedores, aunque los
productos no diferencian mucho de la
competencia ya que muchos de ellos
trabajan con el mismo proveedor

10
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cada cuanto tiempo cambia los modelos en los
productos que ofrece

Nosotros hacemos una  rotacion
quincenal, cada dos semanas traemos
nueva mercaderia con modelos nuevos
en todas las linea

11

los productos ofrecidos son mayormente nacionales
o0 importados

Casi el 90% de la ropa que vendemos
son nacionales, lo Unicos productos
importados que vendemos son prendas
de invierno como conjuntos abrigadores
y acolchados que son dificil de encontrar
en productos nacionales

12

Segun la tendencia de compra que usted ve en su
negocio gque productos cree usted que tendria buena
acogida entre su publico

Nuestros clientes siempre buscan
calidad, muchos de ellos nos dicen que
vienen a comprarnos hasta aca por que
en los malls, la ropa de bebe
generalmente es ropa importada de
china y la calidad del algodén es malo,
y ellos vienen aqui por el algodon pima
peruano

Fuente: Elaboracion propia

3.2. Discusion de resultados

La ciudad de Trujillo es una de las mas importantes del Per( con un crecimiento

econdmico y social sostenible. El poder adquisitivo que tendran los futuros padres de

familia de las clases sociales medias altas va en un aumento, lo que implicaria un

mayor gasto en productos de mejor calidad y que mejor que gastarlo en el bienestar

de sus hijos a la vez colaboran en el cuidado del medio ambiente. Si bien en Trujillo

aun la cultura ecoldgica es baja, la poblacién estd tomando méas conciencia sobre el

medio ambiente y como cuidarla.

Como se puede apreciar en el Grafico N° 03, se ve que la mayoria de personas no

conocen algun lugar en la ciudad de Trujillo donde puedan comprar ropa de bebe

ecologica, no existe una oferta clara de estos productos. Teniendo en cuenta como se

ve en el Gréafico N° 07 el factor mas importante al comprar ropa de bebe es la calidad.
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En Trujillo la mejor calidad de ropa para bebe que se ofrece es el de algodon pima,
es el que tiene mayor demanda entre las madres a la hora de comprar ropa para sus
bebes segln la entrevista que realizamos al duefio del negocio de ropa de bebe.

La ropa ecoldgica de bebe al no tener sustitos directos la barrera de ingreso al mercado
seria débil, ya que al ser un producto que ofrece beneficios Unicos que otros no lo
tienen. Los padres de familia, con el transcurso de los afios se han vuelto mas
exigentes al momento de comprar una prenda para sus bebes, como nos mencionan
en la entrevista los padres son mas minuciosos a la hora de comprar ropa para el bebe

y exigen cada vez mejor calidad ya que quieren ponerle lo mejor a sus hijos.

El mercado de ropa de bebe ecoldgica en Trujillo es casi inexistente, si bien en Lima
este mercado esta tomando fuerza creando ferias para dar a conocer los beneficios de

estos productos, en Trujillo ain no se conoce mucho sobre estos beneficios.

Como se aprecia en el Grafico N° 04 la mayoria desconoce los beneficios de la ropa
ecoldgica, sin embargo al mencionar algunos beneficios como la ausencia de
quimicos en la elaboracién de la prenda y si les llamaria la atencion adquirir dichas
prendas la mayoria aceptd tener la intencion de comprarlas, por la razén que se ve un
producto de mejor calidad de la que existen actualmente; como las prendas de algodon
pima peruano, que si bien tiene una suavidad y calidad bastante buena es elaborada
con algodon “tradicional” la cual no brinda los beneficios que trae consigo la ropa de

algodon organico.

Tal como nos mencionan la entrevistada de la tienda de ropa de bebe en Trujillo,
corroborando que los padres son mas exigentes en comprar la ropa de bebe, también
se puede apreciar en el Grafico N° 07, donde casi la mitad de los encuestados eligio
la calidad como el factor mas importante al momento de comprar una prenda para
bebe. Teniendo la calidad como uno de sus atributos destacados la ropa ecoldgica de

bebe es atractivo para satisfacer las exigencias de la futura demanda.
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El precio que los consumidores estan dispuesto a pagar por adquirir ropa de bebe
ecologica, se muestra en el Grafico N° 08 que si bien gran parte de los encuestados
optd por el 20% més de lo que compra actualmente, esta cifra puede llegar a ser
relativa, ya que la mayoria de los encuestados desconoce los beneficios que se obtiene
adquiriendo esta prenda y como colaboraria ello con el medio ambiente, las madres
que tienen mas conocimiento del tema optaron hasta por un 40 y 60 %

respectivamente.

En la entrevista a la duefia del local de venta de ropa de bebe, también nos menciona
gue mucho de sus clientes optan por productos de mejor calidad sin importar mucho
la diferencia de precios con productos similares de menos calidad, hay quienes si
estan dispuestos a pagar mucho méas por adquirir productos de mejor calidad a sus
hijos.

La demanda proyectada para este estudio se encontr6 con la ayuda de datos
estadisticos, y al ser un producto nuevo en el mercado, no existe una oferta clara de
ropa de bebe ecoldgica en la ciudad de Trujillo, por lo que se opté tomar como
referencia las respuestas dadas por los encuestados. Donde el 96% de ellos desconoce
alguna tienda dentro de la cuidad donde pueda ir a comprar ropa ecolégica para sus
hijos, lo que nos muestra la poca o nula oferta que existe en el mercado trujillano. Se
utilizé la frecuencia promedio de compra de la poblacion en estudio para llegar a
conocer el consumo per capita que no solo nos permiti6 tener una referencia de las
ventas totales anuales, sino también el capital de inversion que necesitamos para

poder llegar a satisfacer solo el 14% de nuestro mercado efectivo.

La ropa de bebe ecoldgica es un producto casi totalmente desconocido en la ciudad,
como se muestra en el Grafico N° 05, son pocas las personas que han escuchado sobre
la linea de ropa ecoldgica en general y segln lo encuestado casi nadie conoce los
beneficios que tiene la ropa ecoldgica para la piel del que lo usa o para el cuidado del

medio ambiente.
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En la promocion del producto, para otorgar informacion a nuestro mercado objetivo
se selecciond via mail y el volanteo con informacion general sobre todos los
beneficios que se obtiene comprando ropa ecoldgica y estos serian entregados en los
puntos donde se encuentra el pablico mas interesado en adquirir estos productos; y
también se trabajaria con el buzoneo, que se trata de dejar afiches con informacién de
los productos y concientizando al publico sobre la proteccion del medio ambiente,
estos afiches se repartirian en las urbanizaciones que albergan a gran parte de los
estratos sociales ABy C.
3.3. Demostracion de la viabilidad comercial o contrastacion de la hipétesis

En funcidn a los resultados y al andlisis respectivo al presente estudio de mercado, ha
permitido determinar la viabilidad comercial del consumo de ropa de bebe ecoldgica
en la ciudad de Trujillo en el afio 2016, por lo que la hip6tesis queda demostrada. El

siguiente cuadro confirma lo indicado.

Cuadro N° 17

Indicadores de viabilidad comercial

INDICADORES DE VIABILIDAD COMERCIAL

INDICADOR Resultado afio 2016
Mercado objetivo 376
Consumo per capita anual 13.12
Aceptacion del precio 66%
Aceptacion del producto 98%
Aceptacion de la oferta del 549
producto

Fuente: Elaboracion propia
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CONCLUSIONES

Se analizo el mercado de ropa de bebe en la ciudad de Trujillo, llegando a la
conclusion que estamos en frente de un mercado muy exigente, por el mismo
hecho que es ropa de bebe, la calidad y delicadeza de los productos deben ser
altos. Las madres que cuentan con un poder adquisitivo alto buscan vestir a
sus hijos con prendas de la mejor calidad que hay en el mercado, es por ello
que en muchas tiendas de la ciudad los productos preferidos para el bebe son
los que son hechos con algodon pima, una materia prima superior por su
calidad y suavidad que otros tipos de algodones tradicionales pero que sin
embargo tiene el mismo tratamiento quimico desde su cosecha tal como se

realiza con el algodon tradicional.

Existe un mercado exigente que busca calidad como también una sociedad
que se esta adaptando a la tendencia global del cuidado por el medio ambiente,
por vernos todos afectados por el calentamiento global tratamos de buscar una
manera de apoyar a esta nueva corriente en el mundo y para ello se necesita
comprar productos ecomigables. Tomando en cuenta estos dos factores claves
para nuestro producto y conociendo las tendencias que existen no solo en el
rubro de ropa de bebe si no a nivel global sobre el medio ambiente, Creemos
que existe un nicho de mercado gque ain no es explotado y es muy atractivo,
la tendencia de los consumidores con alto poder adquisitivo es querer seguir
comprando productos de mejores calidad, y en este rubro en términos de
calidad, es el algodon pima peruano el tope de calidad que se ofrece en la
ciudad y lleva asi por mucho afios, Siendo la ropa ecoldgica un escalon mas
alto del algodon pima, seria un producto muy atractivo para un nuevo nicho

de mercado en este rubro.

Se establecio que el nivel de aceptacion del producto es bastante alto segun
los resultados de las encuestas y también se pudo observar durante el proceso

de la investigacion, el interés que existia en muchas madres por conocer y
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poder adquirir este tipo de productos, notamos que si despertaba la inquietud
de muchas de ellas después de llenar la encuesta al preguntarnos mas sobre el

tema.

Se definié que el consumidor Trujillano de ropa de bebe estaria dispuesto a
pagar hasta un 20% de lo que paga actualmente por prendas de algoddn
convencional.

Nosotros creemos que este porcentaje puede variar por algunos factores, el
principal seria por la desinformacion que existe sobre los beneficios que tiene
la ropa ecoldgica.

Estamos seguros que con la informacién necesaria muchos de estos
consumidores estarian dispuestos a pagar un porcentaje mas alto, como
algunos de los encuestados que conocian los beneficios de la ropa ecoldgica
estaban dispuestos a pagar mas del 50% de lo que pagan actualmente por tener

productos con mejor calidad y buenos con el medio ambiente.

Se determiné que existe una demanda insatisfecha de ropa de bebe en la
ciudad de Trujillo, considerando la poblacién que estaria dispuesto comprar
estas prendas y la falta de oferta que existe de ellas en la cuidad, aun no
habiendo una tienda que se dedique a la venta exclusiva de este tipo de

productos.

Se definid nuestra estrategia de lanzamiento para nuestros productos que se
basara en informar a nuestro mercado objetivo sobre los beneficios que tiene
la ropa ecologica, visitando establecimientos donde exista mayor
concentracion de nuestros clientes potenciales como son los hospitales,
clinicas, consultorios ginecoldgicos y pediatria entregando folletos con
informacion general del producto y sus beneficios para él bebe y el medio

ambiente.
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e También se realizara buzoneo para informar y dar a conocer sobre nuestro
producto, a la vez se brindard informacion en las redes sociales para una
comunicacion mas fluida. No optariamos por un lanzamiento masivo por
medio de comunicacion ya que no es un producto que empezaria por las
masas. Por eso optamos por un lanzamiento mas estratégico y direccionado a

nuestros futuros clientes.

RECOMENDACIONES

e Se debe aprovechar por medio de la comercializacion de ropa de bebe
ecologica la evidente aparicion de un nuevo nicho de mercado en la ciudad de
Trujillo, que exige mayor calidad y tiene los recursos para poder adquirir

productos de alto valor para la satisfaccion de sus necesidades.

e Establecer la estrategia de posicionamiento mas conveniente para sacar
provecho al alto porcentaje de aceptacion que tiene la ropa de bebe ecoldgica
entre las madres en estudio y asi transformar esa aceptacion en futuros clientes

y ventas concretas para el negocio

e Esesencial propagar las ventajas de usar ropa ecoldgica entre nuestro publico
objetivo para mejorar el porcentaje extra que los clientes estarian dispuestos
a pagar, teniendo en cuenta la desinformacion que existe en ellos sobre los

beneficios de ropa ecoldgica para bebes.

e Se debe plantear la colocacion de un establecimiento en un centro comercial

para llegar atender a ese nicho de mercado que no esté satisfecho.

e Diseflar una estrategia funcional donde se combine de la mejor manera los
instrumentos de marketing como el producto, precio, plaza y promocion, estas
cuatro variables tienen que ser totalmente coherentes entre si y se deben

complementar unas con otras.
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Anexo N° 01 — Encuesta aplicada a madres gestantes y a participantes de baby shower

MODELO DE ENCUESTA APLICADA A MADRES GESTANTES Y A
PARTICIPANTES DE BABY SHOWER

ENCUESTA

Agradecemos colocar un aspa en el recuadro correspondiente y hacer un brevisimo llenado aclarando
alguna respuesta especifica.

1.- Nivel de estudios
1.1.- Primaria
1.2.- Secundaria
1.3.- Superior técnico
1.4.-- Superior universitario
2.- Tienes hijos
2.1.- Si
2.2.- No
3.- Compra regalos para bebes
3.1.- Si
3.2.- No

Que atributos es lo que usted considera a la hora de comprar ropa de bebe
4.-  (Maximo 2 atributos)

4.1.- Precio
4.2.- Calidad
4.3.- Disefio
4.4.- Marca
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10.-

11.-

Que tan frecuente Usted compra ropa para bebe

5.1.-
5.2.-
5.3.-
5.4.-

Dos a tres veces al mes

Una vez al mes

Cada tres meses

Dos veces al afio

¢En qué lugar acostumbra a comprar ropa de bebe?

6.1.-
6.2.-
6.3.-
6.4.-

Tiendas especializadas

Tiendas por departamento (malls)
Galerias

Otras

¢ Qué linea de productos ecoldgicos conoce Usted?

7.1.-
7.2.-
7.3.-
7.4.-

Ropa

Comida

Cosmeéticos

Ninguno

¢,Conoce los beneficios de la ropa ecol6gica?

8.1.-
8.2.-

Si

No

¢Le llamaria la atencion adquirir ropa para bebe elaboradas con algodon sin ninguin
tipo de quimicos, que a la vez es antialérgica?

9.1.-
9.2.-

Si

No

¢ Qué porcentaje adicional a lo que compra en la actualidad estaria dispuesto a pagar por
obtener estos beneficios?

10.1.-
10.2.-
10.3.-

hasta un 20%
Hasta un 40%
Hasta un 60%

¢ Conoce usted alguna tienda en la ciudad donde pueda comprar ropa

11.1.-
11.2.-

de bebe ecoldgica?

Si

No
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12.-

¢En el caso que existiera oferta de estos productos, estaria dispuesto a adquirirlo en

su proxima compra?

12.1.- Muy de acuerdo
12.2.- De acuerdo

12.3.- Indeciso

12.4.- En desacuerdo
12.5.- Muy en desacuerdo
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Anexo N° 02 — Entrevista aplicada a la propietaria del local Baby Alex dedicado a la venta
de ropa de bebe

MODELO DE ENTREVISTA APLICADA A LA PROPIETARIA DEL LOCAL
BABY ALEX DEDICADO A LA VENTA DE ROPA DE BEBE EN LA CIUDAD DE
TRUJILLO

ENTREVISTA DE ROPA DE BEBE

Nombre: Lorgia Jara Arenas
Nombre del negocio: Baby Alex

1. Cuanto tiempo lleva en el negocio
Bueno, en el rubro de ropa de bebes ya llevo mas de 20 afios trabajando aqui en
Trujillo, fui una de las primeras que empez0 a vender ropa de bebe en la calle de

sinchi roca.

2. Como decidié dedicarse a la venta de ropa de bebe
Por la necesidad, primero me dedique a vender todo tipo de articulos traidos de Tacna,
luego una amiga me convencid para acompafiarla a traer ropa de bebe desde lima, y
recuerdo que mi primer viaje solo fui con 500 soles, apenas y llene una bolsa de
mercaderia, pero con la bendicion de Dios y a la semana pude venderlo casi todo y

con ese dinero volver a viajar.

El rubro de ropa de bebes tuvo mucha aceptacion aqui en sinchi roca, ya que nadie en
ese entonces vendia ropa de bebe por esta calle entonces tenia mucha clientela y al
ver eso los demas stands también comenzaron a traer ropa de bebe y abandonaron su
rubro inicial, ahora como puedes ver gran parte de la cuadra 8 de sinchi roca y cuadra

1 de zela esté invadido con tiendas y stands de ropa de bebe.

Después de mi stand pude adquirir un local en la misma calle y seguir con el mismo

rubro ya que me fue bastante bien, hay demanda todo el afio.
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3. Ve un buen futuro en el rubro de ropa de bebe (mercado)
Si, aunque ya los afios no son como antes, donde las campafas de invierno y la
campafia navidefia, la tienda no se abastecia por la demanda, hasta la ropa que
poniamos en el mostrador lo teniamos que vender porque ya no teniamos mas en
stock, eran afios muy buenos en este rubro, ahora ya las campafias no son igual, al
existir mas tiendas y locales la gente ya no se llena como antes, y los clientes son cada
vez més exigentes y siempre anda buscando cosas nuevas, creo que es un rubro donde

se tiene que innovar para tener éxito

4. ¢Realiza publicidad para su negocio? Como Yy cuanto invierte
mensualmente(marketing)
No invertimos mucho en publicidad, lo que si hacemos son tarjetas con informacion
sobre la tienda, y en campafia navidefia repartimos los tipicos almanaques, también
contamos con una pagina web en Facebook, pero no lo actualizamos tan

frecuentemente

5. como percibe a sus clientes que compran en su tienda? (clientes)

Los clientes han ido cambiando con los afios, antes recuerdo no eran tan minuciosos
a la hora de comprar, simplemente veian algo que era bonito y que necesitaban y lo
pedian y listo la venta se concretaba, ahora es distinto las madres son mas jovenes y
son mas minuciosas con las prendas que le compran a su bebe, y asi le llegue a gustar,
no lo compran sin antes ir a ver en otras tiendas el mismo o productos similares, a ver
si lo consiguen a mejor precio o mejores disefios. La gran mayoria de clientes ahora
tienen que estar 100% convencidos sobre la prenda para poder comprarla. También
observado que cuando recién empecé en el negocio los padres solian tener 2 0 mas
hijos y eso a la hora de comprar influia mucho ya que conocian que productos
necesitaban y no eran tan detallista a la hora de escoger lo que necesitaban.
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6. Que articulos de bebes es lo que buscan mayormente o que prendas son la de
mayor demanda(marketing mix)
Depende el cliente, si son futuras madres, lo que mas buscan son los ajuares, si €s
invierno ropones Yy las colchas y toallas y medias para el bebe recién nacido, luego
estan las madres con bebe de meses, que buscan mas ropa de diario ya que ain son
pequefios y suelen tener muchas cambiadas al dia de ropa, productos como polos
pantalones bvd o bodys son lo que mas buscan y llevan hasta 6 unidades por producto.
Luego también vienen los que buscan regalos para baby shower, ellos se fijan mas en
la presentacién del producto por ejemplo que venga en una caja bonita, y que tenga

un disefio atractivo.

7. como manejan la fidelidad de sus clientes (clientes)
A nuestros clientes frecuentes solemos hacerle un descuento adicional si el monto es
grande, o cuando compran productos por unidad le damos a precio especial, siempre
tratamos de hacerlos sentir especiales dentro de la tienda, para que siempre vuelvan,

y con clientes que ya trabajamos afios inclusive de crea un lapso de amistad.

8. Que factor considera determinante para la fidelidad de sus clientes? (clientes)
La buena atencidn es clave para que los clientes quieran volver a tu tienda, y muchos
de ellos nos lo han hecho saber, si reciben buena atencion y buen trato ellos vuelven,
y SOmMOSs como su primera opcion de compra para lo que ellos buscan para su bebe, y
que los productos que se vende sea de buena calidad sobre todo, porque a un cliente
que la ropa se le despinta o le sale mal, ya no vuelven nunca mas, es por ello que
nosotros ponemos mucho énfasis a la hora de conseguir nuevos proveedores, ya que
nos tienen que garantizar la calidad de sus productos, porgue por un producto malo,
dejamos de vender los demas buenos productos que tiene la tienda ya que los clientes
tienen la idea de todo es malo en la tienda. Un punto también importante es la variedad
de modelos para atraer nuevo publico, siempre se tiene que estar trayendo novedades
en este rubro ya que la gente le atrae ver productos nuevos y es lo que le llama la

atencion para entrar a la tienda y realizar alguna compra
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9.

10.

11.

12.

los productos ofrecidos en que se diferencia de su competencia (competencia)

Tratamos siempre de vender ropa 100% algoddn, de buena calidad garantizada por
los proveedores, aunque los productos no diferencian mucho de la competencia ya
que muchos de ellos trabajan con el mismo proveedor, yo diria que nuestra
diferenciacion con la competencia vendria por el lado de los precios, ya que trabajos
con un margen no muy alto a diferencia de la mayoria de negocios que existen

alrededor.

cada cuanto tiempo cambia los modelos en los productos que ofrece (mercado)
Nosotros hacemos una rotacion quincenal, cada dos semanas traemos nueva
mercaderia con modelos nuevos en todas las linea, y en la linea basica que es la ropa

de bebe tratamos siempre de mantenernos surtido en tallas y colores

los productos ofrecidos son mayormente nacionales o importados (mercado)
Yo diria que casi el 90% de la ropa que vendemos son nacionales, lo Unicos productos
importados que vendemos son prendas de invierno como conjuntos abrigadores y

acolchados que son dificil de encontrar en productos nacionales.

Segun la tendencia de compra que usted ve en su negocio que productos cree
usted que tendria buena acogida entre su publico

Nuestros clientes siempre buscan calidad, muchos de ellos nos dicen que vienen a
comprarnos hasta aca por que en los malls, la ropa de bebe generalmente es ropa
importada de chinay la calidad del algodon es malo, y ellos vienen aqui por el algodén
pima peruano, por la suavidad y calidad que tienen estas prendas, pero en disefios les
gustaria que sean mas parecidos a los que ofrecen los malls pero con la calidad del
algodon peruano y eso es algo dificil de encontrar en el mercado peruano ya que todo
son disefiadores nacionales, y a veces aqui buscan con disefios a la moda

internacional.

78



Anexo N° 03 — Poblacidon estimada al 30 de Junio y tasa de crecimiento de las ciudades
capitales de Departamento 2011 y 2015

PERL(: POBLACIKIN EETIMADA AL 30 DIE JUMID ¥ TASA DE CRECIMIENTO DE LAS CIUDADES CAPITALES,

DIE DEPARTAMENTD, 20111 Y 2015
POBLACIOM NCREMENTD
DEPARTAMENTCS: CILADWADY 21521 m‘l‘ﬂ
2011 216 AR W) 20M5-2011

“TORTAL 18 B2 AW AT B s 1104 07T ol 12
ANMAITINAS CHACHAPOYAS T IS 29 B 2514 52 18
AMCASH CHIMBOTE 1 sy ass kT i) 13053 356 o7

HUARAZ 114 781 127 041 12280 W7 21
APURIMAT ABAMCAY ST 43 a7 1318 23 0.5
ARECLNPA ARECIIIPS 83012 ook | I 40 0.8
AYACLCHD AYACUCHO o7 A25 120 68 13341 an 1,5
CAMMARC A CANAMARCA 107 SES e Bz WA ar
CLSCD CLISDD 08 653 43T 28 M558 T2 14
HUSMCAVELICA HLUANCAVELICA a1z 47 EEE a4 BE 13
HUMSMLICD HUANUC BEE 1% 175052 aT485 53 10
ICA A 234118 244 350 par: 4.4 04

CHIMCHA ALTA 1F BEE 534 177 21% 10688 E4 i ]

PIBCO W w3223 104 555 1423 14 03
JUKEH HLIANCAYD 348 TET EATES 14953 43 0.8
LAJLIBERT ALY TRLLLLD 754 13 TE9 S50 aSsa B0 2
LANMBAYEDIUE CHICLAY D 5TT253 [ S]] 3 16T 4.0 0.6
LA Y PROV. CONST. DEL CALLAD  LIMA METROPOLITAMA 27 S 201 850 SEIE 64T codFaT 64 i2
LORETD oUITOS 416 545 437 3 MmEI 50 10
MADRE DE DIOS PLER TO MALDOWADD [ T4 a0y aT® 13 a5
MOSUEGLA Lo [=1-rr [ s ars4 58 12

MOOUEGLA LT e EOS5TE s B2 12
PAECO CERRD DE PASCO 67 A3 EEXTE 1167 -7 0.3
PILIRA PLIRA 411652 A5 4 MTEZ BN 12

SULLARS 17 o4 319 201 30 GOEY kA o.r

TALARA U o EEE S0 B3 132 1R 0.0
PUND JULLACA 17 247 BES *TIEAF X017 WS 20

PLHO 13253 1400 B35 a.3m [ 1,2
SAEK MR TIN TARAPOTO 17 131 701 144 138 12485 55 18

MO DEAMES ASETT 56453 BTTS b 25
TACHA TACHMA msa ;3116 ITEEE GBS 1.3
TUMEES TUNEES DG DI 111 585 Snp 53 10
LICAYALI PLUCALLPA 471351 455 52 1T 51 10

7 Por la magmilud o B poblacion, o om s o consaen @B dedades d o maye eilsmon roblacsonal an s deparamenios do fecash (Chemboie), o Fieooy Chischa &kal,
Wby i ks, st | Sullana y Takaes ), Para JOuliac oy San barsn {Tanags oes]

I Comprande b Seoesncid b Lima e Prosscis Consnesoral ool Callan

Fmsnda: IME] - Penkc Extimaniones. ¥ Froyseckones de pobisciies folel per mean e bes. princi pales. ehed scden, TE0-20HE
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Anexo N° 04 — Catalogo de ropa ecologica que se comercializara

LINEA DE PRODUCTOS

e POLOS

100% ecolbgico

R . Es super suave y cuida la piel
% /'r’l de tu bebe, ideal para bebes con

alergias.

7
L
Y

\ Este lindo polo es de manga corta
con botones en el centro de la confeccién

Coleccion cdmoda, practica y muy suave,
libre de quimicos

En diferentes tallas y colores
Size 0-3m/3-6m/6-12m

100% ecoldgico

Es sUper suave y protege la piel
de tu bebe.

Este lindo polo de nifia es de manga
Cero con cuello bebe.

Ideal para que tu bebe se sienta
cémodo y confortable

En diferentes tallas y colores

Size 0-3m/3-6m/6-12m
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ROPA ECOLOGICA DE

BEBE

100% ecoldgico

Es sdper suave y protege la piel
de tu bebe.

Este polo de nifio es de manga
Corta con cuello en v, con
Estampado de miky mouse.

Ideal para que tu bebe se sienta
coémodo y confortable

En diferentes tallas y colores

Size 0-3m/3-6m/6-12m

100% ecoldgico

Este babero es autoajustable
Ideal para la comodidad del bebe

Para no mancharse a la hora de comer

100% ecoldgico

Este babero es con broches autoajustable
Protege la piel del bebe, es ideal para la
proteccion del bebe para no mancharse a

la hora de comer

100% ecoldgico

Este babero es con cierre de lazo, costura
Doble acabado, es ideal para la

proteccion del bebe
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ROPA ECOLOGICA DE
BEBE

e Pantalones

100 % ecoldgico

Pantalon con pie, protege la piel
De tu bebe

1

/

// Coleccion cémoda, préctica y muy suave,
libre de quimicos

{
\( )
W En diferentes tallas y colores

Size 0-3m/ 3-6m/6-12m

‘./\’ I Al i\ L.
/ 100 % ecoldgico

Pantalén con pie, protege la piel

De tu bebe

Coleccion cdmoda, practica y muy suave,
libre de quimicos

En diferentes tallas y colores

Size 0-3m/ 3-6m/6-12m

100% ecoldgico

Body manga corta, protege la piel
De tu bebe

Coleccion cdmoda, practica y muy suave,
libre de quimicos

En diferentes tallas y colores

Size 0-3m/3-6m/ 6-12m
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ROPA ECOLOGICA DE
BEBE

100% ecoldgico

Body manga corta, protege la piel
De tu bebe

Coleccion cdmoda, practica y muy suave,
libre de quimicos

En diferentes tallas y colores

Size 0-3m/ 3-6m/ 6-
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