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1. TITULO DEL TRABAJO

Estudio de factibilidad para la creacion de una enaptemercializadora de
sombreros y gorros de invierno, dirigidos a turistas de la ciudad de Barcelona,
vendidos en puntos de venta moviles, ubicados en los principales sitios turisticos de

la ciudad. ¢ Innovar en el punto de venta para potenciar la compra por impulso?

2. INTRODUCCION

Espafa es el tercer pais mas visitado del mundo, y una cuarta parte de los
turistas que llegan a Espafa visitan Catalufia. Barcelona, con cinco millones de

visitantes extranjeros, es la cuarta ciudad més visitada de Europa.

Barcelona, capital de la provincia espa@a de Catalufia esta ubicada en la
costa noreste del mar Mediterraneo y constituye una de las ciudades mas
importantes del pais junto a Madrid. Aqui se dan cita gran cantidad de turistas y
visitantes que llegan por negocios, estudios universitarios y por placer. Es un lugar

ideal para acceder a mercados de Europa, América Latina, el Norte de Africa y

Oriente Proximo. Referencia bibliografica

La compra por impulso es un tipo de compra que se realiza espontdneamente,
de forma no premeditada. Los articulos que se han comprado por impulso

corresponden a un comportamiento del tlpmvi, me gustd y lo compré

La compra por impulso generalmente, se vincula a productos pequefios, de

bajo precio y de facil consumo: boligrafos, cuchillas de afeitar, etc. Los productos de
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capricho también suelen ser objeto de compra por impulso, bien directa o bien por

influencia de algin acompafiante, como pueden ser nifios o parejas.

Los estudios sobre el comportamiento del consumidor en establecimientos en
régimen de libre servicio muestran que el acto de compra puede seguir un patréon

racional (compra planificada) o un patrén irracional (compra por impulso).

Compra planificada: ocurre cuando el cliente ha previsto los articulos que
comprara. En un establecimiento de libre servicio (supermercado, hipermercado,

gran superficie, category Kkiller). Representa el 45% de las compras de un cliente.

Compra por impulso: los estimulos del punto de venta despiertan el deseo de
comprar articulos que no son estrictamente necesarios. Son compras clave en un
establecimiento de libre servicio porque representan el 55% de las compras del

cliente. ) .
Referencia bibliografica

Las estrategias en el punto de venta se ocupan de influir en el consumidor
para aumentar la compra por impulso. En el proceso de compra es especialmente
importante la parte emocional del consumidor. Aunque la compra sea espontanea, la
eleccion del producto o servicio no tiene que ser necesariamente aleatoria. Para ello,
los productos deben destacar sobre los demés, tratando de apelar emocionalmente al
consumidor. Se trata de vender beneficios, emociones y sentimientos. Los productos
y servicios son s6lo medios para alcanzarlos. Para destacar es clave cautivar al

cliente, aunque sea momentdneamente. Una buena imagen de marca es ideal.

Las estrategias para influir en la compra impulsiva se basan principalmente

en dos aspectos: el precio—y—la—p&b+ie+dﬁd_en_gf_mgilr de venta. Ejemplo de ello son
disponible
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los productos que se suelen colocar en los mostradores o junto a las cajas

registradoras en supermercados y grandes superficies.

Por dultimo, un sombrero es una prenda de vestir que se utiliza
especificamente para cubrir la cabeza, ya sea del sol, el frio o incluso marcar el
estatus social del portador. El término sombrero se ha modificado, convirtiéndolo en
un término especifico para designar al accesorio que tiene un ala alrededor de la
corona, sin embargo se le puede llamar sombrero a todo accesorio que sirva para
cubrir la cabeza y que se adapte a la forma de ésta. Pueden ser considerados

sombreros diferentes tipos de tocados, gorras y cofias.

Los gorros y sombreros son un elemento que refuerzan el look, invernal o de
verano. Existen gran variedad de modelos, colores y formas para que cada uno tenga

el que mas se adecue a su estilo.

Para la época veraniega, el sombrero panama es un tradicional sombrero con
ala que se elabora de las hojas trenzadas de la palmera de paja-toquilla. De origenes
ecuatorianos, estos sombreros alcanzaron relevancia durante la construccion del
Canal de Panama. Hoy dia, los sombreros panama se elaboran no sélo en Ecuador,
sino en muchos otros paises latinoamericanos, pero Ecuador sigue siendo el primer

exportador y el de mejor calidad.

Para el frio y viento, propios del invierno, los gorros y sombreros de pafio

son una opcidén para protegerse de las inclemencias del tiempo.

2.1. DESCRIPCION DE LA PROPUESTA
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Constituir un negocio, de tipo "emprendedor”, donde se importen y vendan
sombreros y gorros de invierno para ser comercializados por una red de puntos de
venta propios, punto de venta moviles sobre ruedas, de tipo “mot@rro”, localizados
en sitios turisticos de Barcelona, como playas y lugares de gran afluencia de turistas,
a quienes iran dirigidos estos productos, con una estrategia de Marketing que

potencie la compra por impulso. @

Se ha de identificar y elegir la estrategia de internacionalizacion de esta
empresa que garantice la continuidad de la operacién en el afio, cambiando de
productos segun la estacionalida@a materia prima de los sombreros de paja
toquilla se encuentra en Latinoamérica, especificamente Ecuador, donde se
encuentran muchos fabricantes de estos productos, siendo la ciudad de Cuenca la
gue concentra el mayor numero de fabricas. Para el caso de los gorros de invierno,
igualmente Latinoamérica, especificamente Perl, Ecuador, Bolivia y Colombia,
dltimamente destacan por la calidad y variedad de los tejidos y piezas
confeccionadas que en lana y mezcla de fibras, exportan hacia paises donde existen

estaciones invernales o de baja temperatura.

La estrategia preponderante en el punto de venta, serd la de visual
merchandising y marketing aprovechando el reconocimiento global del "sombrero
Panam@", como elemento distintivo del producto para la época @]val y del disefio
con iconos arquitecténicos distintivos de la ciudad de Barcelona como marca para

los gorros de la época invernal.

2.2. MOTIVACION
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Explorar las posibilidades de negocio, con un nodkd comercializacion
orientado a la compra por impulso para satisfanarde las necesidades béasicas de
cualquier ser humano, como es la de vestimdaa, donde la impulsividad
viene dada por los sentimientos y emociones quksparan cuando se encuentra en
viajes de turismo o de negocios. El valor agregatibque diferencia el modelo de
negocio propues@es la combinacion de herramiedeasmarketing y visual
merchandising que se pretenden utilizar en el puaoventa, aprovechando el
reconocimiento universal que tiene los productosomercializar y del cual se

pretende apalancar toda la estrategia de ventid@yae.

El proyecto propuesto nace de la necesidad dersadar y promotor de
fuentes de empleo propias e innovadoras ante ucach@en constante evolucion y
clientes con un mayor grado de expectativa pasatiafaccion de sus necesidades.
Se plantea la creacibn de una empresa comerciatzaoara la venta directa.
Conjuntamente a la creacién de esta empresa sevidara una marca que permita
el reconocimiento de la empresa y productos ereetado de la moda y accesorios,
la misma serd sinbnimo de calidad y basicamentd skrsiva a la ciudad de
Barcelona. El estudio del proyecto y sus composerttaran las bases necesarias

para tomar o no la a decision de llevar a la radligte proyecto.
2.3. APORTE ORIGINAL DE LA IDEA

El concepto del negocio, no solo se enfoca en fitacién y venta de los
productos terminados, sino que también da impodaat desarrollo de nuevos
puntos o canales de venta. Se plantea el anadides estrategia de comercializacion

a través de una red de establecimientos propidsgames en los que comunmente
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este tipo de productos no serian expuestos. Y id8rgpuntos de venta similares, no
estan acompafiados de una estrategia de visual anelising, branding y video

marketing.

A continuacién se presenta, a modo ilustrativo, imagen del punto de
venta “movil” tipo motocarro. La estrategia parantlar la atencién del potencial
comprador y potenciar la compra por impulso, sedespliegue visual, a través de

monitores que formaran parte del diseiio del motocar

En estos monitores se proyectara un videoclip gondré una secuencia de
imagenes que mezclaran entre otras cosas, comiatswa el producto, como se
puede utilizar en la vestimenta, imagenes o middeoclips del producto con

modelos en locaciones en Barcelona y de la maredigaimente se elija.

Fuentehttp://www.negociossobreruedas.com




Finalmente el branding se enfocara en la marcaeynplaque, distintos a los
que tradicionalmente suelen tener un gorro o somprgue exaltara mediante

iconos arquitectonicos de Barcelona, su caracséintvo.

Se tiene pensado que el empaque sea cilindricoardé@n, bicolor, facil de
llevar e impreso con una iconografia, que pudiema e famoso “skyline” de
Barcelona, con la idea de que luego pueda ser w@uke como recuerdo y hasta

pueda ser exhibido en algun sitio que el compratijer, en su hogar u oficina.

En este punto se debe destacar, que el sombrepajdetoquilla que se
pretende vender, es uno, que por el tejido de j& foguilla, lo hace flexible, de
modo que se puede introducir en estos envaseslraids, haciendo un sencillo
doblé. Otro elemento distintivo, que rompe con loe gtradicionalmente el
comprador tiene preconcebido de lo que es un “serati*anama”. Igual ocurre con

los gorros de invierno. Son flexibles y puedenoidticirse en este tipo de envases.

( szewmq
PREGSHIT

Fuente www.packintube.com

A través de una propuesta novedosa de estrategiddadketing y Visual
Merchandising y basados en el reconocimiento yigresnundial de los productos,

la idea de negocio es que la eleccion del prodsetbhara por impulso. Se pretende



crear la atmosfera, para que el tiempo de expasanbe los productos y la decision

de compra sea cuestion de minutos.

La rentabilidad del modelo de negocio se basa @enéa por volumen con
productos de precio medio y con mucha implicacidi@&onal a la ciudad a la que

se esta llegando o de la que se despide el comptadiudad de Barcelona.
2.4. OBJETIVOS
2.4.1. Objetivo General

"Desarrollo de un proyecto empresarial con un cptcauevo de punto de
venta a lo que tradicionalmente se conoce paraevesaimbreros de paja toquilla y

gorros de invierno."
2.4.2. Objetivos Especificos

1. Verificar que existe un mercado potencial paradnta de los articulos
propuestos y que es totalmente viable, desde ¢bpmlevista operativo, legal y de

rentabilidad, implementar el proyecto.

2. Definir la mejor estrategia de internacionaliédacpara importar los

productos a vender desde aquellos paises dondpetaaidn pueda ser viable y

=]

3. Alcanzar un posicionamiento como proveedor debseros y gorros de

continuada en el tiempo.

invierno con puntos de venta moéviles ubicados #pssile gran afluencia de turistas

en Barcelona.
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4. Creacion de una marca comercial asociada abmlentventa.

5. Implementar un nuevo canal de ventas, que difierlos tradicionales en
la venta de sombreros y gorros de invierno que permasaltar las cualidades y

beneficios del producto y potencien la compra pgoulso.

6. Definir la "potencialidad del mercado" ofertalgmanda de los productos

en el mercado de la ciudad de Barcelona.

3. HIPOTESIS DEL TRABAJO

1. ¢(Es factible establecer una empresa comeraaliaade sombreros de
paja toquilla y gorros de invierno que se comprager impulso y que se venderian
en una red de motocarros de disefio innovador, puptico objetivo sean turistas

de la ciudad de Barcelona? @

2. ¢Qué estrategia de internacionalizacién seehalebir si los productos
terminados no estan en la localidad sede de l@blestmientos y se pretende

importarlos?

4. METODOLOGIA

El proyecto tendrd los siguientes tipos de ingesiibn: Descriptiva, De

Campo y Bibliografica.

La fase descriptiva de la investigacion, se circtihe a un estudio con

recoleccion de datos de estudios de mercado sabitos de consumo y datos del

10
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sector turismo de la ciudad de Barcelona, que pieéntioncluir sobre la viabilidad

del proyecto y la estrategia de internacionalizaci@as recomendada.

La investigacién de campo se desarrolla directagnentlas fuentes de datos
disponibles publicas e histéricas que dan unadotaal del sector que se pretende
penetrar y sobre estos datos hacer las proyecciogésticas y financieras que
permiten establecer las bases de operacion, sbyqto resultase viable. Las bases
de datos a consultar entre otras seran: Institaiiddal de Estadisticas de Espafia,
Barcelona Turisme, Camara de Comercio de BarceBagselona Activa, Accio,

Banco de Espafa, Instituto de Crédito Oficial.

La investigacion bibliografica tiene por objetivader una descripcion del
sector y del mercado, basandose en experienciggpng en que se ha escri@n
trabajos anteriores, asi como describir que egiestede internacionalizacion se
conocen y cual aplica idoneamente al modelo deciegme se pretende establece@
Se trata de contrastar la base tedrica de la igaeshn, mediante consultas a:
fuentes bibliogréficas, textos, revistas, apuniscumentos varios, asi como

también fuentes informéticas e Internet.
4.1 Métodos de investigacion

Para el trabajo de investigacion a realizar seepdst utilizar el método
deductivo — inductivo. Se parte de lo general addicular, es decir, mediante la
aplicacion de la teoria que sustenta la investigase analizara las actividades que
deben desarrollarse para establecer el modelo glecioey la rentabilidad tedrica

proyectada y esperada, que permitira concluir siabvebilidad del proyecto.

11
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4.2 Poblacioén

La poblacion objeto de estudio comprenden los tagigle la ciudad de
Barcelona, que permitira definir el segmento obgetal cual iran dirigidos los

productos, con predicciones de sus habitos de nomgwentas.

4.3 Muestra

Para seleccionar los individuos componentes deuestra a estudiarse, se
aplicara el procedimiento probabilistico denominadgestreo aleatorio simple, que
posibilita a cada uno de los miembros de la pobtagara que tengan la misma
oportunidad de ser elegidos o tomados como mueS&aonsidera una muestra
representativa del numero de visitantes por lag8 ge acceso mas comunmente

utilizadas: aérea, terrestre y maritima. El pravésinto para su seleccion sera:

1.- Se elabora una lista de atributos de la myegticonstituyen sus rasgos

distintivos o caracteristicas del clister.

2.- Se definen supuestos tedricos y probabilisiiema determinar el tamafio

de la muestra.

4.4 Técnicas e instrumentos de la investigacion.

De acuerdo al tipo de investigacion realizada, isefidn y seleccionan
técnicas e instrumentos adecuados para la recotedei la informacion, la misma
que en su fase de procesamiento e interpretaciémitpé la verificacion del

problema planteado.

12



Se pretende incluir como instrumento de recolecd®ulatos la observacion
directa a diferentes horas y dias de los turidtas vez definido el segmento se
pretende realizar una encuesta que permita ideantifos determinantes de valor

desde la perspectiva del cliente y para definposicionamiento de la marca.
Con la metodologia se pretende:

a) Recopilar informacién con investigacion bibliéfica, investigacion de

campo (busqueda de proveedores, logistica de iagion)
b) Andlisis del Entorno (macro y micro entorno)

c) Analisis e Interpretacion de Datos: con una eaiente clasificacion de

datos, tabulacion, elaboracion de gréficos e int¢agion de los mismos.

d) Elaboracién de estrategias comerciales y deagendesarrollo del estudio

de Tesis y conclusiones.

5. INDICE POR CAPITULOS Y TEMAS DEL TRABAJO
SUMARIO

La idea

Modelo de negocio @
CAPITULO 2. ESTRATEGIAS DE INTERNACIONALIZACION

CAPITULO 3. PRODUCTO Y MERCADO
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Analisis del entorno DAFO
Oportunidades
Amenazas
El Cliente
Estudio de mercado
Segmentacién del mercado definicion del tamafi@ deuestra
Observacion en campo y encuesta
Conclusiones de la observacién en campo y encuestas
Bases del modelo de negocio
CAPITULO 4. COMPETITIVIDAD
La competencia
Competencia directa e indirecta
Andlisis de precios de la competencia
CAPITULO 5. PLAN DE MARKETING
Fortalezas
Debilidades
Politica de producto

Politica de servicio y atencion al cliente
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Politica de precios

Politica de promociones y descuentos

Comunicacion

Publicidad y promocion

Plan de acciones de marketing

CAPITULO 6. PLAN DE VENTAS

Estrategia de ventas

Fuerza de ventas

Condiciones de venta

Canales de distribucién

Plan de ventas anual

Estimaciones de ventas

CAPITULO 7. PLANES OPERATIVOS

Plan de Establecimiento

Plan de Lanzamiento

CAPITULO 8. RECURSOS HUMANOS

Organizacion Funcional

Condiciones de trabajo y remunerativas
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Plan de Recursos Humanos

CAPITULO 9. ASPECTOS LEGALES Y SOCIETARIOS

La Sociedad

Licencias y Derechos

Obligaciones Legales

Permisos y Limitaciones

CAPITULO 10. PLAN FINANCIERO

Premisas Importantes

Capital de Trabajo

Gatos Operativos

Proyeccién del Capital de Trabajo

Indicadores

Resultados Primer Ao

Umbral de Rentabilidad

Cuenta de Explotacion

Cuenta de Resultados

Tesoreria

Balances Provisionales

16



Valor y Rentabilidad de la Inversién
CAPITULO 11. PLAN DE INVERSIONES Y FINANCIACION

Plan de Inversiones y Establecimiento

Necesidades Financieras

Plan de Financiacion
CONCLUSIONES

Oportunidad

Riesgo

Puntos Fuertes

Rentabilidad
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7. CRONOGRAMA DE LAS TAREAS A REALIZAR

Un cronograma de trabajo tentativo del desarmdida tesina se presenta a
continuacion. Se sugieren un numero minimo de og@si con el tutor. En estas
reuniones se pretende, asegurar las bases pamatilauacion hacia la siguiente fase

de la investigacion. Se pretende dejar los mesedutle, Agosto y parte de
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Septiembre como tiempo extra, que de haber algéaseen los meses previos, se

puede recuperar tiempo en este periodo.

Cronograma tentativo de trabajo. Tesina MCFI 2014 2015

No |Actividades nov-14| dic-14| ene-15| feb-15| mar-15| abr-15| may-15| jun-15{ jul-15| ago-15| sep-15| oct-15| nov-15| dic-15)
1{Presentacion del proyecto de tesina X
2|Aprobacion del proyecto de tesinay asignacion de tutor X
3|Primera reunion con el tutor X
4|Rec0pi|acion y redaccion de fundamentos teoricos X
5|Recopi|acion de informacion de base de datos
6|Ana|isis DAFQy analisis del mercado

7|Interpretacion, analisis de resultados

8|Segunda reunion con tutor X
9|E|ab0racion de plan organizacional y comercial X X
0|Elaboracion de estrategia de ventas y plan de marketing X X
1{Eleccion y definicion del modelo de negocio X X
2|Tercera reunion con tutor X
3|Conclusiones y recomendaciones X
Primer borrador de tesina X X
5|Cuarta reunion con tutor X
6| Texto definitivo de tesina X
7|Correcciones finales X
18|Presentacion final de tesina X

> > [>|>=<

=

-

-

—-

=
=

-

—-

-

Fuente: Elaboracion propia
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