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La Organizacion industrial textilera Rott+Co, en la ciudad de
Ibagué — Colombia, se encuentra en expansion; sus productos son
coloridos y para gente relativamente joven.

Desde el ano 2012, se ha
registrado descenso en las
ventas.

Como principal hipotesis se cree,
que las colecciones, que son
cambiantes durante el ano, no logran
ser del todo atractivas para los
clientes.
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General

Realizar una intervencion organizacional a la empresa “Roott +
Co”, basada en la auditoria de marl , para identificar
factores de mercado que logren im vorablemente en
los resultados de la empresa.

Especificos

* ldentificar la plataforma estratégica instit
procura de que ésta fortalezca los canales de marketing y
genere mayor competitividad en los contextos de su
actualidad comercial y de su posible expansion.



Evaluar las estrategias actuales de marketing e identificar si los objetivos
entorno a la organizacion, en caso de que existiesen, contribuyen a fortalecer
su permanencia en el mercado.

Analizar si las caracteristicas del producto cumplen con las expectativas de
los consumidores.

Realizar un diagnodstico organizacional, que apoye como punto de partida, la
auditoria de marketing a la organizacion textilera Roott + Co.

Ofrecer a la organizacion el resultado de la auditoria con los ajustes
graduales y una propuesta de intervencion del marketing institucional.




Finalizando los 80°, Colombia inicia procesos de cambios y
reformas de caracter estructural a la economia nacional,
soportadas en la modernizacion y en la dinamizacion de la
economia

A mediados de los 90’ , se da inicio
a otro desarrollo, uno que conto
con  mayor  participacion Yy
determinacion por parte del estado
y que le aposto fundamentalmente
a la evolucion con inclusion de
tecnologia (en todos los campos) y

la posterior internacionalizacion
del modelo economico.
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El consultor financiero Hermann Franz Stang, argumenta de manera
tangencial las posibles causas de quiebra en las empresas en
Colombia y en la cual resalta (siendo consecuente con la revista
Dinero) lo siguiente: Reducir el numero de empleados, Retraso en
el pago de nominas, Cerrar departamentos, Desordenes en los
estados financieros, Comprar materias primas mas baratas, No
tener flujo de caja y la dificultad de acceso al credito, La baja
produccion y la falta de reingenieria del negocio.
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En el 2013, la Universidad Nacional de Colombia, enfatizo la
importancia en una de las estrategias publicitarias tal vez poco
exploradas por el entorno como lo es el Marketing Digital. La
mencionada investigacion tuvo como finalidad la de conocer los
vinculos que ofrecia la organizacion en pro de establecer
relaciones fuertes, duraderas y rentables con los clientes.




En el ano 2008, estudiantes del Centro de Estudios Turisticos de la
Facultad Industrial de Turismo (Universidad Central Marta Abreu de
las Villas, Santa Clara. Cuba) realizaron un ejercicio académico llamado
“La Auditoria de Marketing Turistico”, este ejercicio exalto las
caracteristicas fundamentales en la maniobrabilidad de las
organizaciones no solo para no desaparecer sino para continuar
siendo competitivas.

Colombia carece de estudios que fundamenten la auditoria de
Marketing y su analisis desde un enfoque prospectivo, por consiguiente
y sin desestimar lo que pueda ofrecer la literatura contemporanea, es
fundamental consolidar las tendencias vanguardistas del mercado y la
competitividad y lograr, ademas, ponerlas al servicio del entorno
organizacional economico del Pais y por qué no, incentivar a que
nuevos autores desafien la contextualizacion de las variaciones propias
del mercado.
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- Conocer la Organizacion a fondo

\ Plataforma estratégica

~ - Canales de publicidad y mercadeo
Deteccion principal falencia
= ausencia departamento de mercadeo
(interés organizacional enfocado en ventas y no en mercadeo)
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Segmento de Mercado
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Una vez obtenida la estructura organizacional y el segmento de mercado, se
realizd una encuesta directa, cuya finalidad fue la de evaluar las caracteristicas
del producto y de como la organizacidn facilita que el cliente se acerque al
producto y finalmente lo compre.

Universidad Autonoma de Bucaramanga No. Encuesta:
Instituto Tecnolégico y de Estudios Superiores de Monterrey Fecha:
Maestria en Administracion y Direccion de empresas
Proyecto de Grado

Encuesta de auditoria de marketing de Roott + Co

Buen dia, le agradecemos por brindamos un momento de su tiempo para dar respuesta a las siguientes preguntas relacionadas con la marca ROOTT +
CO con el fin de realizar una auditoria de marketing a la organizacion. Le agradecemos su objefividad al momento de contestar.

Nombres y Apellidos: Género: DF EM
Teléfono Fijo: Celular: E-mail:

Estado Civil: [Soltero | Casado | Unién Libre | 2° Nupcias | Separado | Divorciado | Viudo ]

Nivel Académico: | Preescolar | Primaria | Secundaria | Técnica/ Tecnologia | Profesional | Postgrado |

Estrato: [1]2[3[4]5] 6] Edad (Ados):  [1448 | 1925 | 26-39 | 4060 | 60+ |




Preguntas de la Encuesta Directa

1. Califique las siguientes vanables de acuerdo a la satisfaccion que
ha tenido después de adquinr un producto en ROOTT+CO

Tenga en cusnfa que 1 e2la califioacssin minma i 5 ia mdvima

112|345

Disefno
Comodidad
[ Disponibilidad
Diversidad

2. Califique la calidad del producto de acuerdo a las siguientes

vanables,
Tenga en cuenda que § o3 o calficacicon minime 5 s mécma.

112|345

Telas
 Procesos

Acabados
 Detalles

3. Califique el servicio por medio de las siguientes vanables
Tanga &0 comrti Gui 1 aole calfcacidn minma i 5 i o

112 3|4]5

Atencidn al cliente
Servicio post venta
Oportunidad

4. ;Mediante qlué medios de comunicacidn le gusta que sea
promaocicnado el producte?

1) Television 2) Radio
3) Prensa 4) Internet

5. Califique las siguientes promodones de 1a 5 dependiendo de qué

tan atractiva la considera
Tenge en cuenfa que 1 esia califcaccn minima i 5 s mdxma

1|2 |3 |4 |5

2x1
30% de descuento
50% de descuento
32

6. Ademds de loslocales propios de la marca, jen qué lugar le
gustaria encontrary adquinr los produdios?

1) Ventaen grandes superfices

2} Ventaen tiendas por depatamentos
J) Ventaporcatdlogo

4) Venta por intemet

7. ¢ Qué importancia tiene para usted las siguentes vanables al
mamento de adguinr un gﬂ-d.lﬂﬂ?

Tenga en cusnfa Jue 1 enia oo 3N minima i S ia mdxima
112|345
Empaque
Tela del Producto
Disafio
Medidas o Tallas




| Preguntas de la Encuesta Directa l

8. Cahfigue los establecimientos comerciales de acuerdo a las
siguientes vanables.

Administracion del
espacio
Aspecto
Surtido

Orden de prendas

9. LEn qué tipo de empaque prefiere encontrar al producto?

1) Bolsa de Plastico
2) Capa de Cartén

3) Bolsa de candn
4) Bolsa de tela

10. ;Como prefiere que sea el medio de pago?

1) Efectivo 2)
3) Tasjeta Crédito 4}

Taneta Débito
Cheque

115.‘%0.1311‘[0 suman sus ingresos mensuales?

El no Minmo Mensual Legsl Vigerte es de $616 000
1) Menos de 1 2) Entre1-2
3) Entre3-4 4) Misded

12. ; Cada cudnto considera pertinente adquinr prendas y accesonos
de vestir?

1 Afio

1) 6Meses
4) Mas de 2 Affos

3) 1-2Afos

13. Teniendo en cuenta su expenencia de compra, ;Estaria dispuesto
a recomendario a sus conocidos?

1) s 2) [ Ne

Observaciones
Mchad greciis por bl iempe prepindt v por sy Bnceddied su oenicn sevil o Gean Byl
PEFE AR AveEigacEn JemETaE

Encuestadores: Diana Marcela Hemandez Cifuentes
Daniel Eduardo Medina Ocampo



ANALISIS DEL COMPORTAMIENTO DE LOS COMPRADORES

Factores externos que influyen en la
conducta:

- La cultura de Ibagué y de las ciudades
donde se comercializan los productos

- La clase social: Va dirigido
especialmente a estratos 3y 4

- Aspectos personales: Gustan vestir de
forma no convencional

Toma de la decision

- Se aseguran que tienen la necesidad
de cambiar de moda

-Dan un vistazo inicial a lo que desean
comprarse

- Finalmente van a la tienda con el dinero
a comprar las prendas que desean y que
previamente han analizado su opcion de
compra

Factores internos o psicolégicos:

- Se motivan al ver que sus comparieros
de colegio o de universidad o actores
utilizan prendas de Roott + Co

- Demuestran tener suficiente
personalidad al utilizar prendas no
convencionales

-Muestran que son receptivos a los
cambios de las tendencias de la moda

Post-decision

- Quedan satisfechos con el producto
adquirido

- Recomiendan el producto a sus
conocidos




Analisis de los datos que arrojo la encuesta y la estructura
competitiva de la organizacion Rott+Co

Anadlisis de las cinco fuerzas de Porter: =

)

—
-
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Estrategia de la empresa, Estructura y rivalidad



La metodologia empleada para la construccion de la matriz de
competencia fue la siguiente: inicialmente se identificaron un
conjunto de parametros que ayudan a identificar a las funciones y
beneficios de mayor impacto para los compradores potenciales;
posteriormente se incluye la marca de la organizacion objeto de
estudio y dos competencias mas (las que principalmente asemejan
las caracteristicas de los productos Roott + Co), posterior a ello,
se seleccionaron los elementos y/o caracteristicas con mayor valor
(incluidas caracteristicas subjetivas tenidas en cuenta por clientes)
para la venta de los productos; la matriz, por su parte, fue realizada
por asesores Y miembros de la organizacion.



Los criterios para la ponderacion, fue concentrar las
caracteristicas con un peso total de una unidad y con una
calificacion de | a 5, donde 5 es la calificacion mas alta, se
procede a ponderar el i
producto.

similares a Ch
mucho mas co



FACTORES
CRITICOS PARA
EL EXITO
Posicion Financiera
Calidad del
producto
Competitividad de

precios

Innovacion en
Disefios
Exportaciones
Diversificacion de
productos
Tecnologia de
punta

Analisis de la competencia

Roott + Co

Peso

Peso Calificacion

0.1

w

ponderado
0.3
0.8

0.9

0.2
0.1
0.2

0.1
2.6

Americanino

Calificacion

Peso
ponderado

0.4
0.8

1.2

0.3
0.2
0.2

0.2
3.3

Chevignon
Calificacion Peso
ponderado

3 0.3
3 0.6
2 0.6
2 0.2
4 0.4
3 0.3
2 0.2

2.6



ANALISIS DE LAS FUNCIONES DE MARKETING DE LA EMPRESA

El método de recoleccidon de informacion fue el de la encuesta directa, efectuada
a la gerencia de la organizacion, a sus asesores y al equipo de colaboradores que
integran la cadena comercial de la misma.

Segun la metodologia empleada y aplicada por la Camara de Comercio de
Bogota en varias Organizaciones Comerciales de la capital.

Planeacion estratégica de mercadeo

0

By Gestion de la mezcla de mercadeo

=l o) . s ..

S o Gestion de actividad en ventas

o 2 Gestion del servicio y conservacion del client
w o 7 o 7 . . o 7

0 S Gestion de produccion y comercializacion de

¥ .

= prendas de vestir




Se realizo igualmente el analisis PCl (perfil de capacidades
Internas) y el POAM (Perfil de oportunidades y Amenazas

del Medio) y con base en ello, se estructuro la matriz del
analisis DOFA.

Con base en las encuestas y en los anteriores analisis, se
procedio a realizar el siguiente Plan de accion.




e mplementar estrategias de marketing basadas en estadios reales del
""'pr'éaucto, de la competencia y de la percepcion del segmento de mercado, de manera
que se logre ofrecer productos de calidad altamente competitivos, ajustados a las
necesidades de los clientes; para de esa manera alcanzar un impacto positivo en las

utilidades de la organizacion.
el 00 8 >

- e A
.

Sbjctivos Estratégicos: =2

= e

- Implementar la elaboracién de productos con base en las necesidades de los clientes.
-Implementar el Pricing ofensivo y defensivo como complemento a la oferta diferencial
de precios.

-Elaborar estudios funcionales del mercado y de la organizacion.

- Aproximar la comunicacion con el segmento del mercado a través de la creacion de la
linea de servicio al cliente.

- Ofrecer buen clima laboral.

-Crear la dependencia encargada de Marketing.

— :

|2 meses - Inicio: Septiembre - 2014

Gerencia General; Gerencia de Produccion y Gerencia de
Ventas.




PLAN DE ACCION

ACTIVIDADES RESPONSABLE EvIRION.
Crear el Departamento de
mercadeo, en directa
correlacion a la gerencia :
de Ventas y delegar en %erenr:ula 28/09/2014
ésta, las acciones propias enera
del marketing.
Crear estrategias
agresivas de publicidad y
mercadeo, de igual Departamento /
manera ampliar el : 10/11/2014
contexto del marketing Gerencia de Mercadeo
para el posicionamiento
de la Marca.
Realizar investigacion de| Gerencia de Mercadeo
mercado. Gerencia de Produccidn 24/111/2014
Crear la linea de servicio :
al cliente. Gerencia General 24/11/2014
Desarrollar NUEVoSs :
productos — ampliacion | crencia de Mercadeo 26/01/2015

del portafolio.

Gerencia de Produccion




Identificar los principales
competidores de la
industria Nacional, para
analizar sus debilidades y

fortalezas y Gerencia General 9/03/2015
contextualizarlas en la
reingenieria de la
organizacion.
Utilizar los planes de
financacion que otorga el .
. Gerencia General
Gobiemo a las Pymes y Gerencia de Ventas 23/03/2015

con ello, evaluar los
factores de financiacon

para adquirr tecnologia.

Gerencia de Produccion




Luego de recopilar esta informacion, de analizar algunos factores que
afectan de manera positiva y negativa a la organizacion Roott + Co y
de emplear metodologicamente las herramientas que construyen el
objeto de estudio, subyacen algunos componentes de caracter
administrativo y operativo que son relevantes a la hora de cualificar
el desarrollo y desempeno de la organizacion al interior del
mercado; estos, a tener en cuenta son:




Inicialmente, no existe evidencia que constate que la elaboracion de los
productos han sido disenados teniendo en cuenta las necesidades, gustos y/o
preferencias de los clientes; asi mismo, es poca o nula la investigacion en
torno al consumidor y de como sus productos impactan o no, en las tiendas.

Por su parte, las prendas tienen su precio argumentado en el costo de la
misma, mas un margen que se ampara en decisiones propias de la gerencia;
situacion que conlleva a sugerir, consecuente con el problema objeto de
estudio y con el propdsito de fortalecer las utilidades de la organizacion, se
tengan en cuenta los siguientes aspectos:

Establecer precios para captar el valor que los clientes le reconocen al producto
Entender el valor que cada segmento de clientes le atribuye a las prendas de
Roott + Co, es fundamental para el desarrollo de una estrategia de gestion
de precios. En otras palabras, para cada segmento de clientes y de acuerdo al
valor que le dan a una prenda de vestir, asi mismo se fija el precio.




Conseguir mayor participacion de mercado y utilidades mds altas

Hay que determinar el margen de ganancias para cada canal, para lo cual es
indispensable tener una vision general del precio a lo largo de toda la cadena y asi
lograr capturar el valor creado de las prendas de vestir en cada segmento de
clientes, logrando conseguir mayor cuota de mercado y mas utilidades.

Clientes de alto volumen no tienen que recibir precios mds bajos

Los clientes que le compran a Roott + Co altos volimenes no deben recibir
precios mas bajos porque esto puede ocasionar un detrimento de la utilidad, por
ello, lo que se recomienda es ofrecer un buen servicio al cliente, de tal forma que
este se sienta complacido, es decir, se les debe reconocer lo importantes y
valiosos que son para Roott + Co, pero sin ver comprometidas sus utilidades.

Un descuento hoy no garantiza un alza manana

El que se ofrezca un menor precio a traves de un descuento, no significa que se
deba realizar un alza posteriormente, por ello, se sugiere trabajar es en el servicio
al cliente, de tal forma que los clientes se sientan satisfechos no solo pensando en
descuentos sino en el servicio y en la calidad de las prendas de vestir.




Mayores mdrgenes operativos no necesariamente son sehales de un mejor
manejo de precios

Los argumentos no deben estar amparados en los margenes operativos,
sino en el margen de ingreso neto.

Un_descuento generalizado no es la _mejor respuesta para un problema de
reduccion en volumen de ventas

Se recomienda tener en cuenta el valor de una camisa o un pantalon de
Roott + Co para cada segmento de clientes y asi mismo ofrecer precios
diferentes o descuentos distintos y no un descuento generalizado.

Formular un enunciado de valor

Es importante encontrar argumentos en donde el producto sea mejor; para
que posteriormente sea el propio testimonio de venta, por ejemplo, la
mejor calidad en prendas descomplicadas con permanente renovacion de
sus versiones semana tras semana.

Aclarar que es correcto ganar utilidades
Significa que Roott + Co quiere utilidades, razon por la que es importante
no sacrificar las ganancias en ventas de volumen.




Hablar y vender siempre en términos de precios netos
Ser sinceros con los clientes y decirle cual es el precio que finalmente va a pagar
incluidos impuestos y menos descuentos si hay lugar a ello.

Recolectar informacion de la competencia

Es indispensable estudiar e identificar correctamente quiénes son los competidores
de Roott + Co, es decir, aquellos que tienen como objetivo el mismo segmento de
clientes; posterior a ello, se debe incluir acciones de inteligencia competitiva a fin
de conocer las acciones que los competidores de Roott + Co estan tomando y la
mejor manera de reaccionar.

Monitorear el valor de los productos

Es recomendable hacerlo mensualmente o de manera trimestral, se puede hacer
una encuesta para determinar cuanto valor esta asociado a las prendas de vestir de
Roott + Co, ya que identificando ese valor correctamente se estara en camino de
transformar ese valor creado en un valor capturado y es precisamente el precio la
variable que permitira transformar dicho valor en una utilidad para la empresa.




Incorporar la rentabilidad dentro de paquetes de compensacion

Hay que motivar a la fuerza de venta para que venda, sin perder de vista,
que es importante sostenerla sin perder rentabilidad; un ejemplo de ello
es, con integraciones familiares o un dia compensatorio por ciertas
metas alcanzadas.

Organizar mesas redondas sobre el pricing

Realizar comités de marketing el primer lunes de cada mes para
establecer pricing dependiendo del valor que dan los clientes
pertenecientes a los diferentes segmentos de mercado. Ademas, se debe
hablar sobre cémo el precio afecta a los distintos departamentos,
incluyendo aqui, desde luego, a todos los implicados.

Desde otro enfoque y no menos importante, resulta llamativo que al
interior de la organizacion, no exista un departamento, equipo y/o
mecanismo encargado de producir las comunicaciones que de manera
habitual, deben fluir en doble direccion, en razon de consultar los
productos o servicios que requieren sus clientes o que oferta la
competencia.
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