« DEL_ISTMO .

(=]
<
8
w)
4
o
A
)
.

Universidad del Istmo

Facultad de Arquitectura y Disefo

DESARROLLO DEL PLAN DE MERCADEO PARA LA COMERCIALIZACION
DEL TRAJE SASTRE EN LAS SASTRERIAS DE FRAIJANES, GUATEMALA

MARIA ISABEL ALBUREZ BORJES
Guatemala, 12 de julio de 2014


http://www.google.com.gt/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&frm=1&source=images&cd=&cad=rja&docid=3zb2DmAeS2MDRM&tbnid=iqvkSieZA6dL3M:&ved=0CAUQjRw&url=http://www.universidades.com.gt/universidad-del-istmo-guatemala/&ei=yC9xUpGKBMvOkQfAxYH4DQ&bvm=bv.55617003,d.cWc&psig=AFQjCNGx1Y8snhvdsTLqfnzth3O7BTTbYg&ust=1383235910599489

« DEL_ISTMO .

a
<
8
v
-4
7
)

UNIVERSIDAD DEL ISTMO

Facultad de Arquitectura y Disefo

DESARROLLO DEL PLAN DE MERCADEO PARA LA COMERCIALIZACION
DEL TRAJE SASTRE EN LAS SASTRERIAS DE FRAIJANES, GUATEMALA
PROYECTO DE GRADUACION
Presentado al consejo de
Facultad de Arquitectura y Disefio

por

MARIA ISABEL ALBUREZ BORJES

Al conferirsele el titulo de

LICIENCIADA EN DISENO INDUSTRIAL CON ESPECIALIZACION EN
VESTUARIO

Guatemala 12 de julio de 2014


http://www.google.com.gt/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&frm=1&source=images&cd=&cad=rja&docid=3zb2DmAeS2MDRM&tbnid=iqvkSieZA6dL3M:&ved=0CAUQjRw&url=http://www.universidades.com.gt/universidad-del-istmo-guatemala/&ei=yC9xUpGKBMvOkQfAxYH4DQ&bvm=bv.55617003,d.cWc&psig=AFQjCNGx1Y8snhvdsTLqfnzth3O7BTTbYg&ust=1383235910599489

Guatemala, 22 de mayo del 2014

Sefiores

Consejo de Facultad de Arquitectura y Disefio
Universidad del ISTMO

Presente

Estimados sefores:

Por este medio hago de su conocimiento que he asesorado a Maria Isabel Alburez
Borjes, de la Licenciatura de Disefio Industrial con especialidad en vestuario de la
Facultad de Arquitectura y Disefio, quien se identifica con carné 2009287 y que
presenta el Proyecto de Graduacion titulado "Desarrollo del plan de mercadeo para
la comercializacion del traje sastre en las sastrerias de Fraijanes, Guatemala".

Me permito informarles que la citada estudiante ha completado el proyecto de
Graduacion a mi entera satisfaccion, por lo que doy un dictamen favorable del
mismo.

Sin otro particular,

| ie-bie n Lopez
Grupo Financiero/Occidente

Cel: 5826-4750
dgguzman@occidente.com.gt


mailto:dgguzman@occidente.com.gt

NIS

UNIVERSIDAD
DEL ISTMO

FACULTAD DE
ARQUITECTURAY
DISENO

E-mail: farq@unis.edu.gt
www.unis.edu.gt
Guatemala, Centroamérica

Guatemala, 22 de mayo de 2014

EL CONSEJO DIRECTIVO DE LA FACULTAD
DE ARQUITECTURA Y DISENO DE LA UNIVERSIDAD DEL ISTMO

Tomando en cuenta la opinién vertida por el asesor y considerando que el trabajo
presentado, satisface los requisitos establecidos, autoriza a MARIA ISABEL
ALBUREZ BORJES, la impresion de su proyecto de graduacion titulado:

“DESARROLLO DEL PLAN DE MERCADEO PARA LA .
COMERCIALIZACION DEL TRAJE SASTRE EN LAS SASTRERIAS DE
FRAIJANES, GUATEMALA”

Previo a optar al titulo de Licenciada en Disefio Industrial del Vestuario.




INDICE

PAGINA
RESUMEN i
ABSTRACT ii
INTRODUCCION ii
1. DIGNOSTICO SITUACIONAL DE GUATEMALA 1
1.1 ANTECEDENTES EN GUATEMALA 1
1.2 JUSTIFICACION DEL TRABAJO DE INVESTIGACION 4
2. OBJETIVOS 6
2.10BJETIVO GENERAL 6
2.20BJETIVOS ESPECIFICOS 6
3. MATERIAL DE REFERENCIA (MARCO TEORICO DE MERCADEO) 7
3.1 DEFINICION DE MERCADO 7
3.2 ORIGEN DEL MERCADO 7
3.3 DEFINICION DEL MERCADEO 7
3.4 MERCADEO DE MODAS 8
3.5 HISTORIA DEL MERCADEO DE MODAS 8
3.6 SEGMENTACION DEL MERCADO 8
3.7 NATURALEZA DE LOS MERCADOS 9
3.7.1 Mercado Total 9
3.7.2 Mercado Potencial 9
3.7.3 Mercado Meta 9
3.7.4 Mercado Real 9
3.8 ESTUDIO DE MERCADO 10
3.8.1 Definicién de Estudio de Mercado 10
3.9 MEZCLA DE MERCADO (MARKETING MIX) 10
3.9.1 El Producto 11
3.9.2 El Precio 12
3.9.3 LaPlaza 13
3.9.4 La Promocién 14
3.10 PLAN DE MERCADEO 16
3.11 MERCADEO ESTRATEGICO 17
3.12 VENTAJA COMPETITIVA 17
3.13 ESTRATEGIAS DE MERCADOTECNICA 17
3.14 EL MERCADEO EN GUATEMALA 19
3.14.1 Historia del mercadeo en Guatemala 19
3.14.2 Situacion actual del mercadeo en Guatemala 19
4. DIAGNOSTICO 22
4.1 PROBLEMATICA 22
4.2 AREA DE ESTUDIO 22

4.2.1 Delimitacion 22



4.2.2 Caracterizacion del Area
4.3 ESTUDIO DE MERCADO

4.3.1 Demanda

4.3.2 Demanda Potencial

4.3.3 Oferta

4.3.4 Foda

5. METODOLOGIA
5.1POBLACION Y MUESTRA
5.2 METODO: TIPO DE INVESTIGACION
5.3 TECNICA ESTADISTICA
5.4 INSTRUMENTOS UTILIZADOS
5.4.1 Encuestas en la Caracterizacion
5.4.2 Problemas a Validar
5.4.3 Encuestas
5.5 RESULTADOS
5.6 TABLAS Y GRAFICAS DE CARACTERIZACION

6. ALTERNATIVAS DE SOLUCION
6.1 PLANTEAMIENTO DE FINES, MEDIOS Y ACCIONES
6.2 ANALISIS ALTERNATIVAS DE SOLUCION
6.3 JUSTIFICACION SELECCION DE ALTERNATIVA
6.4 PROPUESTA DEL PROYECTO

7. PROPUESTA TEORICA

7.1 PLANTEAMIENTO Y SUSTENTACION DE LA PROPUESTA
7.1.1 Justificacion
7.1.2 Poblacién Beneficiada
7.1.3 Demanda Cubierta
7.1.4 Sostenibilidad del Proyecto
7.1.5 Objetivos de la Propuesta

7.2 CRITERIOS PARA LA SELECCION DEL SITIO

7.3 CONCEPTO DE DISENO

8. VIABILIDAD DEL PROYECTO
8.1 TECNICA
8.2ECONOMICA-FINANCIERA
8.3 MERCADO
8.4AMBIENTAL

9. PROPUESTA DE DISENO

CONCLUSIONES
RECOMENDACIONES
GLOSARIO DE TERMINOS
REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS
ANEXOS

23
26
26
27
28
29

31
31
31
31
32
32
32
33
36
38

45
45
45
53
53

54
54
55
55
55
56
57
57
58

60
60
60
61
61

62

Vi

Vil

Xiii



INDICE DE ILUSTRACIONES
FIGURAS

No. Titulo

wn e

Nook~kwhE

1. Segmentacion de mercados de consumo
2. Mezcla de mercadeo

3. Ciclo de vida de un producto

4. Fijacion de precios

5.
6
7
8
9.
1

Canales de distribucion

. Identidad corporativa Denim Pavilion
. Publicidad BTL Marca Lacoste
. Ambientacion tienda Saul E. Méndez Zona 14, Guatemala

Exposicién Marca Distefano Avenida Reforma

0.Mapa de la delimitaciébn Municipio de Fraijanes, Guatemala

TABLAS
Poblacién masculina econémicamente activa municipio de Fraijanes
Poblacion masculina municipio de Fraijanes
Tabla de costo de produccion de un traje sastre

GRAFICAS

Lugar de compra de trajes

Precio de compra de trajes

Intencion de compra de trajes en una afo, por parte del consumidor
Interés por el servicio a domicilio

Caracteristicas que debe de poseer un buen traje, segun el consumidor
Preferencias de publicidad en el grupo objetivo

Interés del consumidor por elaborar trajes en las sastrerias locales

Pagina

11
12
13
14
15
16
20
21
23

27
27
58

38
39
40
41
42
43
44



RESUMEN

A través de este estudio se buscé contribuir de forma positiva en el sector
textil y de confeccion del pais. Para ello se eligié el municipio de Fraijanes por su
constante crecimiento y ser un area cercana a la capital. Al realizar este estudio, a
través de una caracterizacion y un diagnéstico situacional del mismo, se dara un
aporte a las sastrerias de Fraijanes, ya que las mismas han visto una gran baja en
sus ventas. De manera que se estudi6 la posibilidad de revalorizar la imagen de
las mismas a través de la aplicacion de técnicas de mercadeo.

Para poder sustentar esta evaluacion se llevd a cabo tanto una
investigacion historica como descriptiva, apoyandose en encuestas, donde se
pudo concluir que la mejor manera de revalorizar la imagen de las sastrerias es a
través de la aplicacion de la técnica de diferenciaciéon que promueve el ofrecer un
servicio adicional como lo es la asesoria de imagen y mejoras en el proceso de
elaboracion de las prendas, asi como la aplicacién de técnicas de mercadeo que
posicionan la marca de manera diferente y mejorada en la mente del consumidor,
todo esto a través de un plan integral de mercadeo.

Basandose en esta informacién se eligio llevar a cabo una coleccion de
trajes sastres masculinos disefiados sobre las diferentes tipologias existentes de
manera a sentar una base de disefio para las sastrerias, asi como se determiné el
trabajo mercadolégico que se llevard a cabo para promover este nuevo servicio.
Por ultimo, se pudo establecer la necesidad de mantenerse al tanto de nuevas
técnicas de promocién de modo a poder mantener un contacto con el publico
pertinente.



ABSTRACT

This investigation was done to find a way to contribute and improve in a
positive way to the textile and dressmaking area of Guatemala. To do so, the town
of Fraijanes, Guatemala, was chosen. By doing a deep field investigation of the
place, it was concluded that the help should be offered to the tailors of the area
because of their sales decline. To determine if a revaluation of their image through
marketing techniques was the best solution, an inquiry was held supported by
surveys.

It was concluded that the best way to help the tailors was by applying a
differentiation strategies including image consulting, process improvements,
marketing strategies, etc. in a well based marketing plan.

Through the study of their needs, it was defined that a menswear tailoring
collection’s manual based on the different male figures and characteristics was
another useful tool in order to leave a new and improved garment design and
image consulting tool for the tailors. It also was determined a publicity strategy to
promote the tailor's new services. Finally it was recommended to stay aware of
new marketing strategies in order to keep a close and relevant contact with the
audience.



INTRODUCCION

Hoy en dia el mercadeo es una herramienta de suma importancia para los
negocios en el mundo ya que en la actualidad se cuenta con un sinfin de
productos y una gran competencia para cada uno de ellos de manera que una de
las formas mas acertadas modo de poder llegar al cliente es a través de una
estrategia mercadoldgica que lo haga inclinarse por el producto ofrecido.

En estos tiempos se ha convertido en una herramienta tan fuerte que ya se
ha llegado a crear toda una ciencia que busca la manera de persuadir al cliente
llegando hasta el punto de hacerle creer que pertenece a la marca y debe seguir
cierto estilo de vida para poderse ver relacionado con la misma. Incluso se le hace
sentir la necesidad de la experiencia, de manera motivacional y convincente para
que el cliente perciba y sienta la necesidad de la compra, experimentandola
mas alla del simple hecho de adquirir un producto, y por ende llevarlo a una
adquisicion de bienes mas constante.

En Guatemala debido a los altos indices de inflacién y al bajo poder
adquisitivo de la mayoria de la poblacion, se ha visto una disminucién del poder
adquisitivo, especialmente en la poblacion de ingresos medios a bajos. Esto ha
provocado la pérdida de oportunidades de negocio aunque el mayor problema de
la nacion es que los pequefios negocios individuales han salido muy afectados
debido a este comportamiento y no conocen o utilizan escasamente las
estrategias de mercadeo y por ende sus negocios no tienen la respuesta esperada
o no logran mejorar, llevandolos muchas veces al cierre de los mismos o una
subsistencia que les permite trabajar con minimos ingresos arriba de su punto de
equilibrio.

Esto mismo se ha podido visualizar a la hora de realizar la caracterizacion
del municipio de Fraijanes, donde se encontraron negocios como las sastrerias
que viven una crisis en la actualidad y no conocen maneras pertinentes de
publicitarse de manera a mantenerse a flote en el mercado. Estas sastrerias
hacen parte del sector de la confeccion del pais y son oficios que han sido
transmitidos de generacidén en generacion y que emplean a un gran nimero de la
poblacion.

Estos negocios ya han sufrido anteriormente crisis como lo fue la falta
de preparacion para competir con el mercado interno haciendo que las mismas
perdieran clientela a la hora de la instauracion de tiendas con ropa
internacional nueva y usada a precios mas bajos. Actualmente es su incapacidad
para promocionar su trabajo lo que les ha impedido avanzar ya que los
empleados de las mismas si equiparan su habilidad de confeccion con la de las
tiendas.

De manera que este estudio busca encontrar las maneras mas pertinentes
y de menor costo que permitan que el publico vuelva a apreciar el trabajo de las



sastrerias y se acerque de nuevo a hacer sus pedidos en las mismas y de alguna
manera fomentar el trabajo profesional y més actualizado por parte de los
proveedores.

Buscar renovar, refrescar y posicionar en la mente del consumidor estos
lugares; lo que permitira colaborar con cientos de familias que viven directa e
indirectamente de ésta fuente de trabajo en el sector de Fraijanes. Este tipo de
microempresa no posee los conocimientos muchas veces, ni el poder adquisitivo
para un estudio que les ayuda a realizar mejoras integrales a sus empresas.

Este trabajo artesanal es muy apreciado en otras partes del mundo, ya que
el elaborar piezas a la medida y a mano, es muy bien pagado en economias
donde el poder adquisitivo es alto como en los paises de Europa y Norteamérica
por mencionar algunos. Es lamentable que si no se ayuda a estas personas,
probablemente tengan que cerrar sus negocios y buscar otras fuentes de ingresos
en un pais donde el desempleo es muy alto.

Este material elaborado y recopilado en este estudio puede apoyar y ayudar
a las Sastrerias de Fraijanes, asi como de otras partes del pais tanto del interior
como de la ciudad capital.



1. DIAGNOSTICO SITUACIONAL DE GUATEMALA
1.1 ANTECEDENTES EN GUATEMALA

En Guatemala el sector de la confeccion tiene gran importancia debido a
que emplea a una gran parte de la poblacién®. Entre ellos se encuentran pequefias
empresas de costuras, grandes maquilas, sastrerias y talleres que trabajan por
cuenta propia.

Segun la Secretaria de Planificacion Economica desde el punto de vista
econoémico, existen en el pais 20,000 centros artesanales que generan alrededor
de 120,000 empleos que incluye sus nucleos familiares y benefician
aproximadamente a 720,000 personas, se considera al sector artesanal, como
aquella actividad que reune las siguientes caracteristicas.

* Que en el proceso de produccion predomine el uso manual directo, para el efecto
se utilizan basicamente herramientas de mano.

* Que la division técnica del trabajo artesanal esté integrada por el conjunto de
trabajos que debe realizar el artesano mismo y que en los talleres artesanales no
laboren mas de cuatro personas.

Los tipos de talleres artesanales son los siguientes.
* Telares e hilanderias a mano.
* Talleres de fabricacion de calzado y cortes de cuero.
* Talabarterias y marroquinerias.
* Hojalaterias, plomerias, afiladuria, platerias y joyerias.
» Pequefios productores de articulos de madera.
* Barro, ladrillos y tejas.
« Otras industrias manufactureras.

Segun el Instituto Nacional de Estadistica —INE-, en el | Censo Artesanal del
ano 1978 se establecieron 42,192 establecimientos artesanales de los cuales
15,804 son de fabricacion de prendas de vestir que representa el 37%; fabricacion
de sogas, sacos y cordeles el 12%; fabricacion de envases de madera y cafia
9.59%; prendas confeccionadas de materiales textiles excepto prendas de vestir
20.22%; hilado tejido y acabado de textiles 6.85%; fabricacion de objetos de barro,
loza y porcelana 5.47% fabricacion de muebles y accesorios excepto metalicos
4.5%; mientras que las panaderias y tortillerias tienen la menor participacion con

! Informacién sobre el sector textil guatemalteco. Disponible en: www.slideshare.net. Industria Textil en
Guatemala. 2012. [Consulta: 30/10/2013.]
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el 4.37%. Los establecimientos artesanales reportaron a 66,232 personas
ocupadas con un valor de Q514, 511.00 de salarios pagados y Q6.632, 694.00
como valor de la produccion.

La produccion de articulos artesanales en las unidades economicas y su
participacion nacional, desde hace varios afios viene a ser una fuente de trabajo
muy importante y con especial atencion en los municipios del pais.

El gremio de las sastrerias, es quien se ha especializado esencialmente en
realizar vestuario masculino debido a la alta demanda que tienen por trajes
formales de vestir. Sin embargo, la diferenciacion que poseen éstas, con respecto
a los talleres de costura, es la preparacién de sus trabajadores, cuyo oficio incluye
técnicas de confeccibn de mayor calidad que los ha especializado en la
confeccion de ropa formal.

Hace algunos afios en Guatemala se realizé una investigacion primaria
enfocada al area de las sastrerias, con el titulo de mejoras en produccion, calidad
y disefio de trajes ejecutivos para dama en pequefias empresas de sastres y
modistas en Quetzaltenango, fue realizado por Ménica Melina Pocasangre Arriaga
en el afio 20092, y aborda la necesidad de mejorar sus acabados de confeccion y
su disefio de prendas, con la idea de permanecer vigentes y competitivos en el
mercado de las sastrerias, en esa area del pais.

La mayoria de sastrerias en Guatemala, especialmente las que estan fuera
de la capital, sufren la falta de ventajas competitivas frente a la ropa importada
ofertada en tiendas de vestuario; debido a que muchas veces sus acabados son
de menor calidad y al mismo tiempo, no existe una cultura nacional que permita
apreciar el trabajo artesanal de piezas elaboradas a mano y a la medida.
Actualmente este gremio experimenta como principal crisis la baja en la demanda,
debido a que el publico prefiere adquirir ropa ya confeccionada, por ser de menor
precio y su disponibilidad inmediata para usarse. Razon por la cual se evidencia,
qgue las sastrerias necesitan urgentemente revalorizar y profesionalizar su oferta
de trabajo para evitar su desaparicion del mercado.

Esta revalorizacién se puede dar a través de la aplicacion de técnicas de
mercadeo que permitan que el publico aprecie la calidad y el trabajo personalizado
que ofrecen las sastrerias. Contribuyendo de este modo a que los sastres vuelvan
a generar mayores ingresos Yy se desarrolle mas el sector de la confeccién de
indumentaria masculina guatemalteca, que permitira mayores fuentes de empleo,
un mejor nivel adquisitivo a sus integrantes y la profesionalizacion de las mismas.

> POCASANGRE ARRIAGA, Ménica. Mejoras en produccion, calidad y disefio de trajes ejecutivos para dama
en pequefias empresas de sastres y modistas en Quetzaltenango. 2009. Disponible en:
http://glifos.unis.edu.gt/digital/tesis/2009/23933.pdf. [Consulta: 30/10/2013.]
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Diagrama N.1

ELABORACION DE DIAGRAMAS DE CAUSA Y EFECTO

CAUSAS

EFECTOS

Falta de demanda: el auge de las
pacas y apertura de tiendas con ropa
americana, en el area de Fraijanes, ha
provocado que el publico que
usualmente confeccionaba su ropa en
las sastrerias, opte por adquirir sus
piezas en estas diferentes plazas.

La creacion de una coleccion en
tendencia y técnicas de comercializacién
les servirhA de base para que las
sastrerias de Fraijanes aprendan a
confeccionar de un modo distinto y mas
sofisticado, de manera que atraigan a
un nuevo nicho de mercado.

Guerra de precios: debido a la falta de
compradores las sastrerias han
debido reducir los precios unos
frentes a otros para poder sobrevivir
frente a los pocos encargos y mucha
competencia. Cuando la economia
del usuario final se ve afectada este
buscara productos de menor precio
para no afectar su presupuesto

Con la creacion de una coleccion de alta
calidad y la aplicacion de técnicas de
mercadeo, las sastrerias de Fraijanes
podran posicionarse como sitios en
donde se confeccionan prendas de
calidad y por ende poder vender su
producto a un precio competitivo que les
permita generar mayores ingresos y
aumento de ventas.

Falta de innovacién®: las sastrerias de
Fraijanes no poseen las herramientas
necesarias para poder informarse en
cuanto a tendencias, asi que su
producto aparte de tener un precio
elevado y de algunas veces menor
calidad en acabados, resulta ademas
poco atractivo en cuanto a disefio.

Con la produccién de una coleccién
actual, de adquirir conocimiento en
distintas areas como en imagen, servicio
al cliente, publicidad y promocion, etc.,
los sastres podran revitalizar su imagen
frente al mercado y atraer asi a una
clientela avida por productos
innovadores.

Fuente: Propia

Definicidn innovacién: la innovacion es el arte de convertir y transformar las ideas y el conocimiento en
productos, procesos y/o servicios huevos o mejorados que el mercado reconozca y valore.
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1.2 JUSTIFICACION DEL TRABAJO DE INVESTIGACION

En el municipio de Fraijanes se encuentran un gran numero de sastrerias
gue ofrecen sus servicios a los habitantes de la comunidad. Este oficio ha sido un
empleo tradicional que ha venido desarrollandose por afios y que ha sido
aprendido y transmitido de generacion en generacion.

Desde hace algunos afios, la demanda de la ropa hecha a la medida ha
experimentado una gran reduccion debido a que el publico prefiere adquirir
prendas ya elaboradas, en contraposicion de  esperar por un producto
personalizado. De igual manera la ropa producida en masa y en especial, el gran
auge de las pacas® que se ha dado en los Gltimos afios en Guatemala, ha
producido que el publico se voltee a adquirir sus prendas en otras localidades, de
modo que las sastrerias en Fraijanes han sufrido una gran baja en sus ventas, ya
gue ofrecen un producto de mayor precio con un mayor tiempo de espera.

Por esta razon, a través de este proyecto se busca revalorizar el trabajo de
los sastres mercadeando su producto como un producto de alta gama que atraiga
a otro estrato del mercado que se encuentre en la posibilidad y la necesidad de
adquirir este tipo de prendas especializadas. Esto se logrard a través de la
aplicacion de técnicas de mercadeo y la realizacion de una coleccién innovadora
que logre cambiar la idea, en la mente del consumidor, de que la ropa
confeccionada a la medida posee un valor extra y es por ello que su precio se
plasma elevado.

Este proyecto no solo ayudara a aumentar los ingresos de las sastrerias en
el municipio de Fraijanes aumentando asi el nivel econdmico de los trabajadores
en el area, sino que también, ayudara a impulsar la confeccién guatemalteca
puesto que el publico volvera a darle valor a lo hecho localmente.

* Referencia sobre en auge de las pacas en el pais. Disponible en: http://www.elperiodico.com.gt. Bullocks
quiere competir por el mercado de las pacas. 2010. [Consulta: 30/10/2013.]
4



DIAGRAMA N.2

ELABORACION DE MARCOS CONCEPTUALES

Efecto:

Los sastres necesitan revalorizar su imagen para
mantenerse vigentes en el mercado.

1)

Problema:

Las saterias en Fraijanes han
sufrido una baja en su demanda.

¥

Causas:

El disefio y confeccion de
la ropa importada es mas
atractiva para el mercado
actual.

El mercado actual opta
por adquirir prendas ya
confeccionadas en las
diferentes localidades del
sector.

El precio ofrecido por las
sastrerias no es competitivo
para el mercado actual vy
muchas veces no cumplen
fecha de entrega.

Fuente: Propia




2. OBJETIVOS

2.10BJETIVO GENERAL

Revalorizar el trabajo de las sastrerias del Municipio Fraijanes a través de
la aplicacion de técnicas de mercadeo en la promocion, elaboracion profesional y
actualizada del vestuario masculino, logrando posicionar como opcion de compra
idénea, en la mente del consumidor®, lo producido localmente versus lo
encontrado en tiendas y elaborado en masa.

2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS
e Realizar la caracterizacion del municipio de Fraijanes, Guatemala.
e Realizar el diagnéstico situacional del municipio de Fraijanes, Guatemala.
e Determinar y validar la mejor alternativa de solucion.
e Determinar y evaluar el Programa de Necesidades.
e Determinar y evaluar el Programa de Necesidades de Mercadeo.
e Determinar y evaluar las Premisas de Disefio.
e Determinar la viabilidad técnica y econémica de la Propuesta.
e Determinar la Propuesta de Disefio para la confeccion de una coleccién de
vestuario masculino innovadora y atractiva para el mercado.
e Definir un manual préactico de asesoria a los sastres que les ayude en la

profesionalizacion y mercadeo de sus servicios.

> Referencia sobre el posicionamiento en la mente del consumidor. Disponible en:
http://www.agenciasdecomunicacion.org. Posicionamiento en la mente del consumidor: la percepcion. 2011.
[Consulta: 30/10/2013.]
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3. MATERIAL DE REFERENCIA

3.1 DEFINICION DE MERCADO

El mercado es el escenario fisico o virtual en donde se llevan a cabo
distintas transacciones reguladas e intercambios de bienes y servicios entre partes
compradoras y partes vendedoras implicando cierto grado de competencia entre
los participantes mediante el mecanismo de oferta y demanda.®

3.2 ORIGEN DEL MERCADO

El mercado se constituyo en la sociedad desde la antigiiedad empezando
por las transacciones realizadas por medio de trueque, es decir, el intercambio de
bienes mediante la valorizaciéon de los mismos. Este sistema rigio la economia
durante gran parte de la historia hasta la introduccion de las monedas de oro y
plata como divisas. Mas tarde se introdujo el dinero (monedas y billetes) dando asi
lugar a las transacciones a través de codigos de comercio a nivel nacional e
internacional, valiéndose de comunicaciones e intermediarios cada vez mas
complejos. Hoy en dia el modelo econémico actual requiere de una complicada
interrelacion en donde se entrecruzan las monedas nacionales, los sistemas de
bonos locales e internacionales, el circuito bursatil y los movimientos de aduana,
importacion y exportacion entre paises y bloques comerciales.

3.3 DEFINICION DEL MERCADEO

El mercadeo o mercadeo es en definicion, la habilidad de aprovechar
oportunidades que lleven al incremento de las ventas de una empresa o
comerciante.

Mercadeo es todo lo que se haga para promover una actividad econdmica,
desde el momento que se concibe la idea, hasta el momento que los clientes
comienzan a adquirir el producto o servicio en una base regular.

El Mercadeo envuelve todos los procesos desde: poner nombre a una
empresa o producto, seleccionar el producto, la determinacion del lugar donde se
vendera el producto o servicio, el color, la forma, tamafio, el empaque, la
localizacion del negocio, la publicidad, las relaciones publicas, el tipo de venta que
se hara, el entrenamiento de ventas, la presentacion de ventas, la solucién de
problemas, el plan estratégico de crecimiento, y el seguimiento.’

® Referencia sobre el mercado. Disponible en: http://www.definicionabc.com. Definicién de mercado.
[Consulta: 30/10/2013.]

7 Informacién sobre mercadeo. Disponible en: http://www.revistapym.com.co. Mercadeo: lo que es, lo que
fue y lo que puede ser. [Consulta: 1/11/2013.]
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3.4 MERCADEO DE MODAS

El mercadeo de modas es el proceso administrativo que se especializa en
comercializar los productos de moda en tendencia, dando asi lugar al intercambio
de los mismos dentro del mercado.

Este es origen en gran medida de las decisiones estratégicas y creativas
que afectan el disefio y el desarrollo del producto; asi como, es a través del mismo
gue se lograr plantear dentro de la mente del consumidor la necesidad de compra
de estos productos.®

3.5 HISTORIA DEL MERCADEO DE MODAS

El mercadeo de modas tuvo sus inicios dentro de la época de las
monarquias. Los sastres reales fabricaban mufiecas con los disefios de
indumentaria para los reyes y luego las mismas circulaban dentro del reino
generando asi las tendencias de moda.

En el siglo XX las casas de moda optaron por remplazar las muestras por
bosquejos y a través de los mismos dieron a conocer sus disefios. Con el paso del
tiempo, el mercadeo de moda empezé a emplear la fotografia, asi como surgieron
las primeras publicaciones de moda que se encargaban de reportar lo sucedido en
las principales capitales de moda del mundo.

Asimismo, fue surgiendo el sector de la comunicacion en moda que hoy en
dia cuenta con el reportaje de tendencias a través del mundo por medio de
television, publicaciones y paginas web entre otros medios, influyendo asi
drasticamente en el vestir de la sociedad.®

3.6 SEGMENTACION DEL MERCADO

La segmentacion de mercado es el proceso mediante el cual se divide un
mercado en pequefios grupos uniformes de manera a obtener agrupaciones
homogéneas con caracteristicas e intereses similares de modo a facilitar la
introduccién de productos a los mismos.

Esta division se realiza ya que los grupos de segmentos similares poseen
mayor probabilidad de responder de forma semejante frente a determinadas
estrategias de mercadeo y a desear las mismas cualidades frente a un producto.
La segmentacion de mercado permite el realizar un estudio de mercado mas
profundo que permita tener nociones mas especificas de lo que demanda el
cliente.

® Informacion sobre mercadeo de modas. Disponible en: http://www.slideshare.net. Mercadeo de moda.
[Consulta: 1 /11/2013.]

° Origen del mercadeo de modas. Disponible en: http://mercadeodemodaunilevi.blogspot.com. Mercadeo
de moda. [Consulta: 1/11/2013.]
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La segmentacion de mercado toma en cuenta las variables geograficas,
demogréficas, psicogréaficas y conductuales del consumidor de manera a obtener
grupos uniformes entre si y heterogéneos entre segmentos.

Figura No. 1
Segmentacién de mercados de consumo

GEOGRAFICA DEMC PSICOGRAFICA CONDUCTUALES

Fuente: Disponible en: http://e-learningmercadeo.blogspot.com/. [Consulta: 2/11/2013.]

3.7 NATURALEZA DE LOS MERCADOS
3.7.1 Mercado Total

El mercado total es el segmento que considera al numero total de la
poblacién de una region o un pais de manera que es la variable geogréafica que
determina el tamafio del mismo.

3.7.2 Mercado Potencial

El mercado potencial es el segmento el cual agrupa a todo consumidor que
se puede encontrar en la posibilidad de adquirir un producto o servicio
determinado.

3.7.3 Mercado Meta

El mercado meta representa el grupo objetivo de una empresa o entidad. Es
el segmento a la cual seran dirigidas las estrategias de mercadeo y dentro del cual
se espera realizar una transaccion economica.

3.7.4 Mercado Real

El mercado real conocido como el mercado penetrado es el segmento en el
cual los esfuerzos mercadolégicos hechos por una entidad o empresa han tenido
éxito y con quienes ya se mantiene una relacion econdmica o se ha podido
introducir dentro de los mismos un servicio o un producto determinado. Este
segmento viene a ser los llamados clientes.
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3.8 ESTUDIO DE MERCADO
3.8.1 Definicién de estudio de Mercado

El estudio de mercado consiste en analizar un mercado determinado para
poder obtener una viabilidad comercial con el mismo.

El estudio de mercado se apoya en 3 grandes analisis:

e Andlisis del entorno
e Anélisis del consumidor

e Analisis de la competencia

Su objetivo principal es el poder recopilar informacidon pertinente que
permita lidiar con las condiciones actuales del mercado y poder hacer predicciones
sobre los cambios que el mismo va a experimentar.

Esta informacion debe de ser precisa y lo suficientemente veraz para poder
demostrar:

1. Que existe una cantidad suficiente de consumidores que tienen las
caracteristicas necesarias para poder ser considerados como demanda
potencial hacia los productos o servicios que se van a ofrecer.

2. Que la demanda ejercida por dichos consumidores justifique la produccién
de los servicios o productos que se ofrecen.

3. Que se cuenta con los medios necesarios para utilizar canales de
comercializacién que se adecuen a la promocién del producto.

4. Que se puede calcular la relacion causa-efecto de la demanda en cuanto a
productos de competencia, sustitutos o complementarios.

5. Busca tener un perfil completo de la situacion del mercado estudiado, que
servird como base para la toma de decisiones.°

3.9 MEZCLA DE MERCADO (MARKETING MIX)

El marketing mix es un analisis de aspectos internos llevados a cabo por
una empresa de manera que analiza las cuatro variables basicas de su actividad:
el producto, el precio, la plaza y la promocién; elementos que influyen
directamente en la decisién de compra del cliente.

10 Monografia de mercadeo. Disponible en: http://www.monografias.com/.Investigacién de mercados.
[Consulta: 1/11/2013.]
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El objetivo de llevar a cabo este andlisis es conocer la situacion de la
empresa de manera a poder desarrollar una estrategia especifica de
posicionamiento posterior que permita una mejor penetracion del mercado
potencial.*

Figura No. 2
Mezcla de mercadeo

Producto Precio

Mercado

Distribucion Promaocién

Fuente: Disponible en: http://www.e-conomic.es/. [Consulta:
2/11/2013.]

3.9.1 El Producto

El producto es el bien o servicio que se desea comercializar y al hacer
referencia al mismo se toman en cuenta todas las decisiones que inciden en su
formulaciéon y presentacion final que van desde la materia prima y disefio hasta el
empaque y etiquetado del mismo.

De igual modo se estudia todo lo relacionado con el mismo. Es decir se
determina si hay un producto similar en el mercado y se compara sus
caracteristicas de manera a tener una informacion pertinente acerca de la
respuesta que tendra el producto una vez comercializado. Asimismo, se busca
presentar un producto Unico al implementar diferenciaciéon e innovacion en el
mismo.

e Diferenciacion del producto: La diferenciacion de producto tiene como
objeto el hacer un producto mas atractivo para un segmento particular.
Busca el centrarse en las diferencias heredadas de manera a llevar a los
clientes potenciales a considerarlo como Unico y por lo tanto valioso. Las
empresas comunican estas diferencias a través de su publicidad.?

" Informacién sobre la mezcla de mercadeo. Disponible en: http://mezclademercadeo.blogspot.com/.
Mezcla de mercadeo. [Consulta: 1/11/2013.]
2 Informacién mercadeo mix. Disponible en: http://www.ehowenespanol.com. Segmentacién de mercados
y diferenciacién de productos. [Consulta: 1/11/2013.]
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Innovacion _en el producto: La innovacion en el producto consiste en

detectar una necesidad en el mercado de manera a poder desarrollar un
producto o servicio que la satisfaga. O bien el implementar un proceso que
la mejore de manera a impulsar de nuevo la compra sobre un producto ya
ofertado en el mercado. Estas innovaciones vienen a posicionarse en la
etapa final del ciclo de vida de un producto ya existente puesto que la
obsolescencia de un producto viene a ser el punto de partida para la
creacion de una innovacion.

Figura No.3
Ciclo de vida de un producto

Desarrollo Produccidn
Necesidad Distribucion

Desecho/
reciclado

Ciclo de vida de

productos
Fuente: disponible en: http://www.fpnt.org.mx/. [Consulta: [2/11/2013.]

3.9.2 El Precio

El precio es el elemento que le proporciona valor a un bien y lo categoriza

dentro de la mente del consumidor ya que va intimamente ligado a su calidad y
exclusividad. Este se determina a partir del precio de costo y margen de ganancia
del producto asi como en comparacion de lo ofertado por la competencia. Este
elemento agrupa al igual la forma de pago y los descuentos que incidirdn en el
mismo.

Fijacién de precios:

La fijaciébn del precio es un elemento de suma importancia ya que no
solamente es lo que determina la cantidad de ganancia que se obtendra
sobre el producto sino también como el cliente percibira el mismo. A la hora
de la fijacién del precio se debe tomar en cuenta los costes, el mercado de
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competencia y la demanda del mismo para poder fijar un margen de
ganancia real.’?

Figura No.4
Fijacion de precios

PRECIO MAXIMO

LO DETERMINAN LOS CLIENTES

PRECIO ACTUAL

LO DETERMINAN LA EMPRESA

PRECIO MINIMO

LO DETERMINAN LOS COSTES

Fuente: Disponible en: http://www.marketinet.com/. [Consulta: 2/11/2013.]

3.9.3 La Plaza

La plaza es el elemento que determinar el sitio en donde se comercializara
el producto y el aspecto que el mismo tendrad. Este determina el grado de
accesibilidad que tendra la mercancia para el cliente, asi como incidira de forma
directa en el publico objetivo que se quiere alcanzar. Para poner a disposicion del
cliente los productos se tienen que tomar en cuenta los canales de distribucion.

e Canal de distribucion:

Es el circuito mediante el cual los comerciantes ponen a disposicion
del publico los productos para que los mismos puedan ser adquiridos. Estos
circuitos se dan debido a la separacion geografica entre los fabricantes y
consumidores que hacen necesario el establecimiento de un lugar de
consumo para que la distribucion de bienes y servicios pueda ser realizada.

B Monografia sobre la fijacién de precios. Disponible en: http://www.monografias.com. Fijacién de precios.
[Consulta: 1/11/2013.]
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e Niveles de canales de distribucion: existen 2 niveles de canales de
distribucion:

e Canal Directo: donde el productor comercializa directamente con el
consumidor sin necesidad de intermediarios.

e Canal Indirecto: donde existen intermediarios entre el fabricante y el
comprador. La cantidad de intermediarios determina el tamafio del
canal. Existen canales indirectos cortos (un intermediario) y largos
(varios intermediarios como mayoristas, distribuidores, almacenistas,
revendedores, minoristas y agentes comerciales).

Figura No. 5

Mercados de Consumo

Fabricantes

Fabricantes

Fabricantes

Fabricantes Mayorista Minorista

Mayorista Mayorista

Minori
de origen de destino SIS

Fabricantes

jungn

Fuente: Disponible en: http://95121408636.blogspot.com/ [Consulta: 2/11/2013.]

e Clases de intermediarios:

Entre los intermediarios que participan dentro de los canales de distribucion
existen los mayoristas que se encargan de comprar al fabricante para luego
comercializar el producto con otro intermediario y los minoristas cuya labor
consiste en ofrecer el producto adquirido al consumidor final.

3.9.4 La Promocioén

La promocion es el elemento por medio del cual se atraera al cliente
deseado y se creard un grado de interés entre el mismo y el producto. De igual
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manera es a través de la promocion que se creara ante el publico la imagen y
posicionamiento del bien y de la empresa puesto que la promocion representa
toda la comunicacion que obtiene el entorno de la entidad.

Dentro de la promocién no solo actia la publicidad que sea hace del
producto, que puede ser visual o auditiva, sino también intervienen las relaciones
publicas de la empresa.

e |dentidad corporativa: se conforma por todos los elementos externos que le
confieren una personalidad a la empresa. Es a través de la misma que el
publico puede identificar a la compafia y relacionarse con ella. Los
elementos que inciden en la identidad corporativa van desde el logo, el
embalaje, las tarjetas de presentacion hasta la decoracion, presentacion de
empleados e incluso musica o aroma de un establecimiento.*

Figura No. 6
Identidad corporativa Denim Pavilion

Fuente: Disponible en: http://www.todondesign.com/. [Consulta: 2/11/2013.]

e Publicidad: Es la forma de comunicacion comercial a través de la cual se
busca incrementar el consumo de un producto. Esta se ayuda de medios
de comunicacion y técnicas de propaganda que respaldadas por lo hallado
en los estudios de mercado, pueden enviar un mensaje adecuado al publico
gue induzca al consumo o a la identificacién con la marca. Entre los medios
publicitarios usados existen los tradicionales (television, radio o prensa) y
los alternativos (BTL) como la aparicibn de marcas en programas, las
vallas, los stands o displays y la publicidad online.

" Informacién sobre la identidad corporativa. Disponible en: http://www.fotonostra.com. /dentidad
corporativa. [Consulta: 1/11/2013.]

15


http://www.fotonostra.com/
http://www.todondesign.com/wp-content/uploads/e78e515cd8f62ad7bee7c6c0d84247a3.jpeg

Figura No. 7

Publicidad BTL Marca Lacoste
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Fuente: Dlsponlble en: http: //www deS|qnboom com/ [Consulta 2/11/2013]

e Las Relaciones Publicas: conforman el conjunto de acciones de
comunicacion estratégicas coordinadas por una empresa, cuyo principal
objetivo es el fortalecer vinculos con los distintos publicos de manera a
lograr apoyo y fidelidad a la marca como a las acciones presentes y/o
futuras de la misma.

A través de un buen manejo de las relaciones publicas la empresa
puede hacerse de publicidad favorable, una buena imagen corporativa asi
como lograr un control beneficioso de rumores y sucesos desfavorables.
Las relaciones publicas incluyen relaciones con la prensa, publicidad de
productos, comunicaciones corporativas y servicio publico.'

3.10 Plan de Mercadeo

El plan de mercadeo es un documento escrito que describe de forma
estructurada los objetivos comerciales que se buscan alcanzar por medio de la
empresa en un periodo de tiempo determinado. En el mismo se detallas las
estrategias y acciones que se emplearan de manera a poder conseguir los
resultados deseados durante el periodo establecido.

" Informacién sobre las relaciones publicas. Disponible en: http://www.monografias.com. Teoria de las
relaciones publicas. [Consulta: 1/11/2013.]
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3.11 Mercadeo Estratégico

El mercadeo estratégico es la funcion cuya finalidad es orientar la empresa
hacia las oportunidades econdmicas atractivas para ella, es decir, completamente
adaptadas a sus cursos y a su saber-hacer, y que ofrecen un potencial de
crecimiento y rentabilidad.

3.12 Ventaja Competitiva

La ventaja competitiva es la capacidad que tiene la empresa para ofrecer un
producto mejor 0 a un menor precio que los rivales, para asi atraer la atencion de
la demanda y obtener buenos resultados. La estrategia competitiva tiene como
propésito definir qué acciones se deben emprender para obtener mejores
resultados en cada uno de los negocios en los que interviene la empresa.

La ventaja puede tener su origen en diferentes fuentes, como son recursos
superiores, habilidades especiales, la posicion ocupada o una combinacién
afectiva de varios elementos que en forma aislada no tienen nada de singular. La
estrategia buscard como explotar y ampliar las ventajas, cuidando los puntos
débiles.

3.13 Estrategias de Mercadotécnica
a) Posicionamiento

El posicionamiento es un principio fundamental del mercadeo que muestra
su esencia Y filosofia, ya que lo que se hace con el producto no es el fin, sino el
medio por el cual se accede y trabaja con la mente del consumidor: se posiciona
un producto en la mente del consumidor; asi, lo que ocurre en el mercado es
consecuencia de lo que ocurre en la subjetividad de cada individuo.

b) Reposicionamiento

Es un principio fundamental del mercadeo que consiste en cambiar la
posicion que el producto o servicio tiene en la mente del cliente, o bien en
ocasiones recordar uno gue ya habia sido olvidado.

c) Estrategia de liderazgo en costes

Las ventajas en costos buscan ofertar productos similares a los de otras
empresas pero a un costo menor. En si una empresa se propone ser el productor
de menor costo en su sector industrial. A precios equivalentes o menores que sus
rivales la posicion de costo bajo de un lider se traduce en mayores retornos. Las
fuentes de las ventajas en el costo son variadas y dependen de la estructura del
sector industrial. Puede incluir economias de escala, tecnologia propia, acceso
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preferencial a materia primas por ejemplo. Los productores de costo bajo venden
b4sicamente un estandar, o un producto sin adornos. Sin embargo, no puede
ignorar las bases de la diferenciacion, ya que si su producto no se percibe como
comparable o aceptable para los compradores, se vera obligado a fijar precios
muy por debajo de sus competidores para lograr ventas.

d) Estrategia de especialista

El especialista 0 empresa enfocada se concentra en las necesidades de un
segmento o grupo particular de compradores sin pretender dirigirse a todo el
mercado. La empresa se restringe a un grupo de consumidores para satisfacer
sus necesidades mejor que los competidores. Esta estrategia implica
diferenciacion o liderazgo en costes pero centrandose exclusivamente en la
poblacion objetiva seleccionada.

e) Estrategia de diferenciacion

La empresa posee un poder de mercado por las cualidades distintivas del
producto o la empresa, importantes para el consumidor y que le diferencian de los
competidores. La diferenciacion puede basarse en la imagen de marca, el avance
tecnoldgico reconocido, la apariencia exterior, el servicio y en otras caracteristicas
gue son valoradas por los consumidores.

La diferenciacién puede producir una rentabilidad superior al aceptar el
mercado un precio mas elevado por el producto diferenciado. Las estrategias de
diferenciacion implican generalmente inversiones importantes en el mercadeo
operativo para comunicar al mercado las cualidades distintivas y consolidar una
marca. La marca acreditada debe gestionarse para que constituya una ventaja
estratégica sostenible, proporcionando valor a los clientes y manteniendo su
fidelidad.

f) Estrategias de Crecimiento Diversificado

Son adecuadas cuando hay pocas oportunidades de crecimiento en el
mercado meta de la compafia. Generalmente, abarcan diversificacién horizontal,
diversificacion en conglomerado y diversificacidbn concéntrica

o Estrategias de diversificacibn horizontal: Consisten en agregar
nuevos productos a la linea de productos de la compaifiia, los cuales
no estan relacionados con los productos ya existentes, sino que son
disefiados para atraer a miembros de los mercados meta u objetivo
de la compafiia.

o Estrateqgias de diversificacion en conglomerado: Consisten en vender
nuevos productos no relacionados con la linea de productos ya
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existente, para de esa manera, atraer a nuevas categorias de
clientes.

o Estrategias de diversificacibn concéntrica: Introducen nuevos
productos que tienen semejanzas tecnoldgicas o de mercadotecnia
con los productos ya existentes y estan disefiados para atraer
nuevos segmentos de mercado.

3.14 MERCADEO EN GUATEMALA
3.14.1 Historia del Mercadeo en Guatemala

En Guatemala el mercadeo empezé a ser empleado en los afios 50,
primera etapa del capitalismo. Esto surgio ya que en el mundo se habia estado
empleando el concepto de producto, en donde las organizaciones pudieron notar
que ya no bastaba con introducir un producto en el mercado, sino la empresa
debia de concentrar sus esfuerzos en realizar mejoras en el mismo de manera a
mantener al publico interesado y lograr una constancia de compra.

A mediados de los afios 70 se empezé a utilizar en el mercado
guatemalteco la orientacién de ventas logrando que la compra aumentara a través
del empleo de estrategias de mercadeo, como la publicidad de masa que se apoyo
con el crecimiento de los medios masivos, y el empleo de la identidad de marca,
haciendo que se empezara a crear una fidelidad hacia marcas nacionales de parte
de la sociedad.

Hoy en dia, gracias a los esfuerzos mercadoldgicos empleados por las
corporaciones del pais, el publico nacional considera ciertas marcas del pais
como” top of mind” y son fieles consumidores de las mismas. De igual manera con
la introduccion del mercadeo BTL y la importancia del estilo de vida alrededor de
la marca, las empresas guatemaltecas han adaptado sus estrategias de modo a
intentar crear lazos mas fuertes con el consumidor y mantenerlo interesado.*®

3.14.2 Situaciéon Actual del Mercadeo en Guatemala

Debido a la globalizacién y a la apertura cada vez mas grande del pais
hacia la misma, los esfuerzos mercadologicos de las empresas nacionales no solo
han debido de aumentar sino también de adaptarse a las nuevas tendencia debido
a las exigencias del publico actual, que ya no se encuentra tan susceptible a la
publicidad tradicional y exige una identificacion mas fuerte con la marca.

'® Historia del mercadeo en Guatemala. Disponible en: http://www.mercadeoypublicidad.com. Historia del
mercadeo. [Consulta: 1/11/2013.]
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a) Situacion actual del producto en Guatemala.

Actualmente en Guatemala existe una variedad de productos ofertados
en el mercado llevando asi a las entidades comerciales a crear una gran
competencia entre si. Hasta hace algunos afios existia en el pais un gran
numero de monopolios en diferentes sectores, mas en el dltimo tiempo se ha
dado una gran apertura comercial y se han ido introduciendo poco a poco mas
marcas internacionales creando asi variedad en el mercado como
competencia. Con la globalizacion es muy facil hoy en dia poder adquirir
productos de cualquier parte del mundo sin salir de casa.

b) Situacion actual del precio en Guatemala

Los consumidores guatemaltecos se basan de la comparacion de
precios para escoger entre un producto y otro. Mas hoy en dia existe una
oferta variada dentro del pais que ofrece productos de diferentes gamas en
una misma categoria, de manera que el publico toma en cuenta al igual la
calidad del producto y la marca del mismo a la hora de efectuar la compra.

Mas, a manera global, el mercado guatemalteco sigue considérense
como un mercado de precios bajos debido a que la manufactura y materia
prima sigue manteniéndose accesible en comparacion del mercado
internacional.

c) Situacion actual de la plaza en Guatemala

Actualmente la plaza en Guatemala ha adquirido una nueva dimension
ya que se trata de poner cada vez mas cerca del consumidor el producto
ofertado. Estos esfuerzos se han visto en los ultimos afios con el surgimiento
de nuevos centros comerciales en las diferentes zonas de la capital y con la
creacion de nuevas sucursales para diferentes marcas. *’

De igual manera las empresas del pais han hecho un esfuerzo en
cuanto a la ambientacion de las mismas, ya que debido a las nuevas
exigencias del publico y al ejemplo de las marcas internacionales establecidas,
la presentacion de la plaza se ha vuelto esencial para transmitir los valores de
la marca y crear un lazo con el publico.

' Articulo sobre el auge comercial en Guatemala. Disponible en: http://www.elperiodico.com.gt E/ auge
comercial de Muxbal. [Consulta: 1/11/2013.]
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Figura No. 8
Ambientacion tienda Saul E. Méndez Zona 14, Guatemala

Fuente: Disponible en: http://www.estilosaul.com/. [Consulta: 2/11/2013.]
d) Situacion actual de la promocién en Guatemala

En Guatemala se esta dando una apertura hacia los nuevos tipos de
promocion. Hoy en dia las empresas nacionales suelen ayudarse de la
publicidad tradicional (ATL) para comunicarse con el publico; debido a la
necesidad de crear una identificacion mas fuerte con el cliente, se ha
empezado a hacer uso de una promocién individual sirviendose de medios
nuevos como las redes sociales para crear un contacto directo con el publico,
asi como también de nuevas técnicas como la implantacibn de marca en
eventos y disposicion de stands o puntos de venta temporales.

Asimismo, por la necesidad de crear vinculos se ha dado un mayor
grado de importancia al area de las relaciones publicas dentro de las
organizaciones aunque la promocion dentro del marco internacional sigue
manteniéndose bastante tradicional.

Figura No.9
Exposicién Marca Distefano avenida Reforma

N =

Fuente: Disponile : -tbs‘:www.fcebook.com/. [Consulta: 2/11/2013].
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4. DIAGNOSTICO
4.1 PROBLEMATICA

e Problema: las sastrerias de Fraijanes han visto una baja en su demanda
debido a que la clientela ha dejado de adquirir sus productos.

e Causas: Las causas de esta baja en la demanda obedece a que el publico
de la regién ha optado por adquirir sus prendas en tiendas debido a la
rapidez que proporciona la compra, el disefio original de la ropa importada y
el menor precio.

e Efectos: Las sastrerias de Fraijanes se han lanzado en una guerra de
precios entre las mismas para mantenerse vigentes en el mercado y se han
dedicado a realizar arreglos para generar ingresos, mas estas entradas no
son suficientes para poder crearse sustento.

e Impacto: las sastrerias de Fraijanes se encuentran en crisis y necesitan
encontrar métodos que les permitan volver a mostrarse competitivos en el
mercado de manera a evitar el cierre de sus negocios.

e Importancia: Las sastrerias de Fraijanes son negocios que llevan en
vigencia desde hace varias generaciones y cuyo conocimiento se ha
transmitido de generacién en generacion ademas de ser el sustento de
ciertas familias, de manera que es de importancia mantenerlas vigentes ya
que es una parte del sector de confeccion textil de tradicion de Guatemala.

4.2 AREA DE ESTUDIO
4.2.1 Delimitacion

Fraijanes es un municipio del departamento de Guatemala. Su ubicacion
geografica es a 28 kilometros del centro de la capital. Se encuentra al Norte del
Municipio de Santa Catarina Pinula, al Sur del Municipio de Barberena, al Este del
Municipio de Villa Canales y al Oeste del Municipio de San José pinula, Santa
Rosa de Lima y Santa Cruz Naranjo. Su extension territorial es de 92 kilbmetros
cuadrados, con un total préximo de 30, 701 habitantes.*®

' Informacién sobre el municipio de Fraijanes. Disponible: http://culturapeteneraymas.wordpress.com.
Fraijanes. [Consulta: 1/11/2013.]
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Figu

Mapa de la delimitacién Municipio de Fraijanes, Guatemala
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Accesibilidad: El acceso al poblado se encuentra por el Km 18.5 Carretera hacia el
Salvador a unos 23 km de la cabecera municipal de Guatemala.

Servicios: ElI municipio cuenta con los servicios de iglesia parroquial, centros y
puestos de salud publica, escuelas mixtas rurales en casi todas las comunidades,
una prisibn de alta seguridad llamada Pavén, institutos de educacion basica,
canchas polideportivas, un mercado municipal, servicios financieros y de
transporte, agencias de policia y policia de transito, centros comerciales y
bomberos municipales. Ademéas de contar con los servicios de energia eléctrica,
agua potable, servicios telefénicos y correos.®

4.2.2 Caracterizacion del Area.

e Datos Histéricos:

El Municipio de Fraijanes fue creado el 12 de Junio de1924, pues Fraijanes
era hasta ese entonces una Aldea que pertenecia al Municipio de Villa Canales; y
sus habitantes vivian en extrema pobreza, carecian de vivienda, transporte y la
obtencion de productos basicos era muy escasa pues se debia hacer un viaje de
varias horas hasta la capital.

' Informacién sobre el municipio de Fraijanes:
http://www.deguate.com.gt/municipios/pages/guatemala/fraijanes/municipalidad.php#.UndukPmkrn4.
Municipalidad de Fraijanes. Fecha de consulta: 1/11/2013.

23



http://www.deguate.com.gt/municipios/pages/guatemala/fraijanes/municipalidad.php#.UndukPmkrn4
http://www.google.com.gt/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&frm=1&source=images&cd=&cad=rja&docid=-wBiw4jGG9wL2M&tbnid=y9xPTTsgzR9zrM:&ved=0CAUQjRw&url=http://espanol.mapsofworld.com/continentes/centro-america/guatemala/departamentos/guatemala.html&ei=lXdxUtuGBM3NkQfXsYE4&bvm=bv.55617003,d.cWc&psig=AFQjCNE0fqeWdHQkmP5YlT-tdvyYZgqNBw&ust=1383254288828678

Al momento de su creacion pertenecio al Departamento de Amatitlan (Hoy
Municipio de Amatitlan). A menos de un afio de su creacion Fraijanes fue anexado
al Departamento de Guatemala el 23 de abril de 1925 y el 15 de julio de 1925,
durante el Gobierno del Presidente José Maria Orellana.

e Aspectos fisico naturales:

El municipio se encuentra a una altura de 6500 pies sobre el nivel del mar.
Su morfologia se divide en 7.29 Km2 de valle y 93.67 Km2 de montafia. El
terreno es cultivable en su totalidad, pero la mitad de éste es quebrado, lo que ha
originado paisajes de una belleza incomparable en valles y colinas.

La temperatura promedio del municipio oscila en unos 18° C y su
precipitacion se encuentra en un rango entre 900 y 1200 mm. En cuanto a su
hidrografia, estd bafiado por los rios Aguacapa, Aguacapilla, EI Chocolate, El
Retiro, ElI Sauce, Fraijanes, Las Cafias, Lo de Diéguez, Los Encuentros, Los
Verdes, Rustrian y Santa Isabel; asi como por los riachuelos: EI Maguey y del
cerrito; y las quebradas: El Ariete, El Botadero, ElI Cangrejal, El Chichicaste, El
Faro, el Naranjo, Honda, La Cuchilla, La Oscurana, La Perla y Las Lajas. De igual
manera el territorio cuenta con las montafias Canchon y El Cerrito y los cerros de
El Cubilete El Chocolate, Dolores y Los Guajes.®

e Aspectos demograficos:

Segun el censo del 2002 el municipio de Fraijanes cuenta con 32,889
habitantes, en donde el 36.6% habita en el area rural, y el 63.4% en el area
urbana. Su poblacion es relativamente joven ya que la mayor parte se encuentra
concentrada entre los 20 y 40 afios. De igual manera se denota una ligera
predominancia del género masculino. En cuanto a la etnia, el poblado se
concentra en su mayoria por personas de origen ladino y algunas cuantas de
origen indigena. Referente a las condiciones de vida, el municipio de Fraijanes
ocupa el noveno lugar entre los municipios del departamento de Guatemala, con
un IDH de 0.727 para el afio 2008. Los flujos migratorios del municipio se dan
esencialmente hacia la capital por motivo de trabajo.

e Aspectos politico legales:
El municipio cuenta con una alcaldia liderada en la actualidad por

Marco tulio Meda Mendoza y 10 concejales municipales de desarrollo que
discuten y toman decisiones sobre el futuro del territorio.

%% |nformacién municipio de Fraiijanes. Disponible en: http://culturapeteneraymas.wordpress.com.
Fraijanes. [Consulta: 1/11/2013.]
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Figura No.11
Organizacion Municipal Fraijanes, Guatemala

Fuente: Segeplan. Plan de Desarrollo Fraijanes Guatemala. Diciembre 2010. [Consulta: 2/11/2013.]

e Economia:

Su economia se basa en la agricultura con cultivos de café, en la ganaderia
con ganado criollo y razas finas, en pequefias industrias como avicultura, crianza
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de cerdos y en menor escala el comercio. Entre sus productos agricolas destacan
el frijol y el café.

El movimiento comercial en el municipio se concentra especialmente a lo
largo de las carreteras, al igual que en el casco central, principalmente se visualiza
al norte, donde se asienta la mayor cantidad de urbanizaciones. Los productos
comercializados venden en su mayoria a nivel local.

Como parte de los pequefios comercios ubicados en el municipio se
encuentran los dedicados a la confeccidon. De los cuales se puede contar tanto
sastrerias como talleres.

4.3 ESTUDIO DE MERCADO
4.3.1 Demanda

La poblacion total de Fraijanes, por encima de los 7 afos, es de 25,216
habitantes. De los cuales el 46.27 % se concentra en el género masculino y el
53.73 % en el género femenino. De la misma manera un 42.8% se concentra entre
los 20 a 49 afios de modo que la poblacion de Fraijanes es una poblacién joven.?

Asimismo, la tasa de ocupacién de la poblacién es de 46% donde 8,463 son
hombres econémicamente activos frente a 3,180 mujeres econdmicamente activas
de manera que el poder econémico reside, en su mayoria, en el sexo masculino.

De Igual manera de los 11,643 habitantes econ6micamente activos en
Fraijanes, 3,338 son miembros del poder ejecutivo y legislativo, profesionales
cientificos e intelectuales, técnicos profesionales y de nivel medio, empleados de
oficina y trabajadores de los servicios y vendedores del comercio. De los cuales
2,426 son del sexo masculino de modo que el 20.84% de la poblaciéon econémica
dedicada a los servicios en el municipio es de sexo masculino.

El mercado objetivo elegido son hombres jévenes entre 25 y 50 afios ya
que representa el segmento mas grande de la poblacion de Fraijanes que recibe
un ingreso mensual y posee cierto poder adquisitivo, y que por ende se encuentra
en capacidad de poder invertir en su vestuario e imagen personal.

Ya que este segmento presenta como actividad principal el laborar
diariamente y debido al grado de importancia de su puesto necesita vestir de
manera formal, se encuentra en la necesidad de adquirir de manera constante un
vestuario formal para oficina. El cual exigen sea de calidad y que proponga un
buen talle al igual que se encuentre dentro de los rangos de precio que suelen
pagar, asi como que su punto de venta se encuentre en su area de movilizacion
diaria.

*! Datos estadisticos de Fraijanes. Disponible en: http://ide.segeplan.gob.gt. Poblacién econémicamente
activa por sexo, poblacién ocupada y desocupada. 2002. [Consulta: 1 /11/2013.]
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4.3.2 Demanda Potencial

El Mercado Potencial se refiere al conjunto de clientes que manifiesta un
grado suficiente de interés en una determinada oferta del mercado. Esta
compuesto por los clientes propios, los de la competencia, y por todos aquellos
que puedan consumir el producto en algin momento de su vida; siempre y cuando
la restriccion que hace que hoy no pueda consumirlo no exista.?

Hoy en dia el municipio de Fraijanes posee una poblacion masculina
econémicamente activa de 8,463. De manera que en cinco afos la demanda
potencial sera de 10,286 personas.

Se toma este segmento como demanda potencial ya que es la poblacion
masculina activa la que se vera en algin momento en necesidad de adquirir ropa
formal para ir a laborar y por ende podra avocarse a las sastrerias de Fraijanes.

Tabla No.1

Poblacién masculina econémicamente activa municipio de Fraijanes

2013 2014 2015 2016 2017

8,463 8,886 9,330 9,796 10,286

Fuente: Propia

De igual manera se puede tomar en cuenta la poblacion total masculina ya
qgue las personas que no se encuentran econdmicamente activos podran en un
futuro tener los ingresos y necesidades para recurrir a los servicios de las
sastrerias. La demanda potencial entonces a 5 afios sera de 14,181 personas.

*? Informacién sobre el mercado potencial. Disponible en: http://www.sistemasolympia.com. Mercado
potencial y mercado meta. [Consulta: 1/11/2013.]
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Tabla No.2

Poblacién masculina del municipio de Fraijanes

2013 2014 2015 2016 2017

11,667 12,250 12,863 13,506 14,181

Fuente: Propia
4.3.3 Oferta

Hoy en dia el nicho de mercado que se tiene como grupo objetivo, son los
hombres de 25 a 50 afios de Fraijanes que laboran en puestos de oficina que les
demanda su trabajo este tipo de vestimenta. Actualmente se dirigen a otros
establecimientos para cubrir sus necesidades de vestuario y no tienen como
primera opcion las sastrerias locales.

Dentro de la gama de oferta para este tipo de vestuario, los consumidores
se dividen entre las sastrerias que se encuentran por el sector a las cuales
acuden debido a la fidelidad que mantienen con las mismas; asi como también se
dirigen a tiendas o comercios ubicados dentro del sector que se especializan en
realizar trajes para caballeros debido al buen talle e innovacién de los mismos.

Las sastrerias que buscan nuestro grupo objetivo, se encuentran ubicadas
en rutas principales como en San José Pinula y Puerta parada del Municipio de
Santa Catarina Pinula. Estas localidades poseen como vias de accesos carreteras
asfaltadas. Varias de estas sastrerias ubicadas cercanas al sector de Fraijanes,
ofrecen una capacidad de respuesta rapida ya que emplean a varias personas y
poseen precios similares a las ofrecidas en Fraijanes ya que comercializan la
confeccion de un traje sastre en un rango de Q600 a Q800.

Dentro del sector también se encuentran negocios grandes del area como
el Centro Comercial Pradera Concepcion, el cual estd ubicado en el km 15.5
carretera al Salvador, con un horario de atencién de 10 a.m. a 8 p.m. de lunes a
domingo, en donde se comercializa ropa formal de hombre en tiendas como Pierre
Cardin, Saul E. Méndez y Men’s Factory las cuales ofrecen la venta de un traje
sastre entre Q1, 000 y Q2, 500 con una variedad de estilos diferentes.

Estas tiendas poseen gran capacidad de atencion al publico y las personas
son asesoradas por un personal capacitado que les ayuda a poder adquirir un
traje que les talle de forma adecuada y ofrecen ajustes de los mimos si no les
tallan adecuadamente. De igual el centro comercial brinda un amplio parqueo que
permite la llegada de un gran nimero de asistentes.

% Informacién centro comercial Pradera concepcion. Disponible en: http://praderaconcepcion.com.
[Consulta: 1/11/2013.]
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Las desventajas de estas localidades es que se encuentran a mayor

distancia del municipio y los precios se elevan debido a todos los gastos de
publicidad, personal y arredramiento; ademas del estatus de la marca. De igual
manera el talle no se presenta como el mas adecuado ya que los trajes
comercializados estan hechos bajo talla estandar y muchas veces necesitan de un
gasto extra en modificacion para entallar adecuadamente.

4.3.4 Debilidades y Fortalezas

En este inciso se podra de relieve los aspectos positivos y negativos de la
revalorizacion del trabajo de las sastrerias en el Municipio de Fraijanes.

Fortalezas:

Los sastres de Fraijanes podran volver a ser competitivos en el mercado e
incrementaran sus ingresos.

Los sastres de Fraijanes seran referencia de innovacion ya que seran
capaces de ofrecer un producto de moda actual y asesorar a sus clientes
con su imagen.

La confeccion de las sastrerias de Fraijanes sera del mismo nivel de calidad
que la encontrada en tiendas.

Aprovecharan las ventajas que les brinda el conocimiento de mercadeo y la
aplicacion del mismo a un minimo costo.

Mejorar sus margenes de rentabilidad.

Difundir los servicios en otras areas para poder expandir sus mercados de
oferta.

Oportunidades:

El nivel socioecondémico del municipio aumentara ya que debido al alza de la
demanda en las sastrerias mejorara no solo el ingreso de los sastres sino
también los mismos se veran en necesidad de adquirir mayor personal; asi
como las compras de vestuario se realizaran localmente.

Se impulsara no solo la compra local sino también el disefio y confeccion
local.
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e Aumentar el ingreso que representa el rubro de las Sastrerias en la
economia del Municipio.

Debilidades:

e El tiempo de espera para obtener una prenda hecha a la medida siempre
sera mayor que una ya confeccionada y lista para usarse.

e La no aplicacion de las mejoras sugeridas podra hacer que a largo plazo los
negocios no puedan lograr su punto de equilibrio y los lleve al cierre.

e La aplicacién de las mejoras debe ser integral para no dejar cabos sueltos
del negocio.

e Se aumenta el enfoque a la difusion y las tareas que corresponden a la
misma, aumentando las actividades de los involucrados.

Amenazas

e La poblacion puede presentar un desinterés a adquirir ropa hecha a la
medida y seguir optando por la ropa ya confeccionada.

e La pérdida de este tipo de mano de obra artesanal del municipio.
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5. METODOLOGIA
5.1 POBLACION Y MUESTRA

Para poder sustentar este trabajo de investigacion en primer lugar se
contactdé con las sastrerias ubicadas en el municipio de Fraijanes dedicadas
esencialmente a la confeccion de ropa masculina. De la totalidad de las sastrerias
ubicadas en el municipio se eligieron 4 para realizar el estudio: Sastreria Escobar,
Confecciones Fraijanes, Sastreria Apolo y Sastreria J.M.M.

5.2 METODO: TIPO DE INVESTIGACION

Investigacion descriptiva: consiste en llegar a conocer las situaciones, costumbres
y actitudes predominantes a través de la descripcién de las actividades, objetos,
procesos y personas. Su meta es identificar las relaciones que existen entre las
variables. Luego se analizan los resultados, a fin de extraer generalidades
significativas que contribuyan al conocimiento.?*

En este estudio se empled la investigacion descriptiva ya que se visitd el
municipio de Fraijanes, Guatemala de forma personal, asi como las sastrerias
ubicadas en el sector. De igual manera se visitaron los establecimientos de posible
competencia. Y a través de esta visita se pudo recopilar informacion pertinente
acerca de la accesibilidad a los establecimientos, perfil de compradores, situacion
del entorno entre otros datos para llevar a cabo esta evaluacion.

Investigacion histérica: se enuncian los problemas, se recolecta material
informativo, datos acumulados, la formulacién de hipoétesis para explicar los
diversos hechos o condiciones y la interpretacion de los descubrimientos y
redaccion del informe través de la descripcion de las actividades, objetos,
procesos y personas. Su meta es identificar las relaciones que existen entre las
variables. Luego se analizan los resultados, a fin de extraer generalidades
significativas que contribuyan al conocimiento.?®

Se empled la investigacion histérica ya que se acudi6 a diferentes
documentos para recopilar datos acerca de la caracterizacién del area asi como
para determinar la situacion actual de las sastrerias en Guatemala.

5.3 TECNICA ESTADISTICA

Para poder determinar las necesidades del mercado que acude a las
sastrerias 0 que se encuentra en la posibilidad de acudir a las mismas, se realizé
un muestreo. La muestra elegida fueron hombres habitantes del municipio de
Fraijjanes que acuden a sus trabajos con vestimenta formal ya que estos

4 Tipos de investigacion. Disponible en: http://noemagico.blogia.com. Investigacion descriptiva. [Consulta: 1
/11/2013.]
» Tipos de investigacion. Disponible en: http://noemagico.blogia.com. Investigacion histérica. [Consulta: 1
/11/2013.]
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representan un mercado que posee como necesidad el adquirir constantemente
trajes. Este grupo es el segmento que se propone como potencial para las
sastrerias ya que de igual manera presentan un poder adquisitivo alto, debido a
sus posiciones laborales. Es por ello que se determind realizar un estudio sobre el
mismo para poder identificar sus necesidades y tener informacion pertinente para
poder dirigirse a €l y atenderlo.

La muestra fue de caracter intencional ya que se eligieron a las personas
por su situacion laboral y que cumplieran con los requisitos establecidos para
poder pertenecer al grupo objetivo en estudio; de la misma manera también este
muestreo se fue dando por bola de nieve®® ya que los individuos entrevistados
fueron refiriendo a las siguientes personas encuestadas.

5.4 INSTRUMENTOS UTILIZADOS
5.4.1 Encuestas en la Caracterizacion

En el municipio de Fraijanes, dentro del sector comercial, existen los
pequefios comercios dedicados a la confeccion como lo son las sastrerias. Estos
son negocios que llevan en el mercado muchos afios y son profesiones que han
sido heredadas de generacion en generacion. Para determinar las necesidades de
las mimas se llevo a cabo una entrevista con cada una de las sastrerias elegidas
de manera conocerlas a mayor profundidad y determinar cuales son los problemas
gue presentan en la actualidad.

La entrevista llevada a cabo fue la siguiente:
Entrevista a Sastrerias

Nombre de la sastreria:

Cantidad de personal:

¢NUmero y tipo de maquinas que poseen?

¢,Cuanto tiempo llevan en el negocio?

¢, Coémo comenzaron este oficio?

¢,Cual considera ha sido la mayor dificultad en su negocio en el tltimo afio?
¢ Qué tipo de prendas suele realizar con mayor frecuencia?

¢,Cual es la prenda a confeccionar que le representa mayor margen de
ganancia?

ONoOORWNE

5.4.2 Problemas a Validar

Una vez realizada la entrevista anterior se pudo determinar que las
sastrerias han tenido bajas en sus ventas durante los Ultimos afios ya que su

26 PP . . . e
Definicion muestreo por bola de nieve: muestreo que permite seleccionar un grupo inicial de encuestados
(referencias), por lo general al azar, a quienes después de entrevistar se les solicita que identifiquen a otras
personas que pertenezcan a la poblacion meta de interés.
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publico actual ha decidido tornarse hacia la adquisicion de ropa ya confeccionada.
De igual manera su situacion comercial se ha visto afectada ya que se han
implantado en el sector varias pacas que han hecho que gran parte del mercado
que solian atraer prefiera adquirir su ropa en estos establecimientos debido al bajo
precio. Esta falta de demanda ha provocado que las sastrerias se hayan lazando
en una competencia de precios entre las mismas y dedicado sus mayores
esfuerzos a hacer reparaciones, situacién que les provee un margen de ganancia
muy pobre de manera que las sastrerias buscan la manera de penetrar nuevos
mercados para lograr mantenerse vigentes en la oferta.

5.4.3 Encuestas

Una vez encontrado el principal problema de las sastrerias, que es la baja
de la demanda, se determiné que una forma de poder ayudar a las mismas es
mediante la aplicacibn de un mercadeo estratégico que permita revalorizar la
imagen de las sastrerias en el municipio y por ende atraer a un mercado con
poder adquisitivo superior al actual.

Para ello se necesita conocer mas a profundad la labor de las sastrerias y
la demanda actual que poseen de la pieza que les representa mayor margen de
ganancia, el traje sastre. Para poder recopilar esta informacion se llevo acabo otra
investigacion que permitié obtener datos relevantes internos en cuanto a costos de
produccion, procesos utilizados y el manejo en general de los distintos sitios.

Ya que tener acceso a este tipo de informacion en tantas sastrerias no era
posible, se escogié a Sastreria Escobar como muestra representativa del grupo,
pues cubre el promedio de ventas de este tipo de negocio en el sector y cuenta
con las caracteristicas y requisitos de los negocios en el estudio.

A continuacion, se detalla la encuesta utilizada para investigar la informacion
sobre las sastrerias.

Encuesta para el sastre

¢, Cuantos trajes vende actualmente al mes?

¢A qué precios los vende?

¢, Cuales son sus mejores meses de venta?

¢, Cudles son sus peores meses de venta?

¢, Cuanto se tarda en realizar un traje desde que lo mide hasta que lo
entrega?

¢ Trabaja varios trajes simultdneamente?

¢,Cuanto es lo maximo que puede producir al mes?

¢,Precio mano de obra por traje?

¢ Precio materiales (accesorios de costura, tela, forro, entretela, fieltro, etc.)
por traje?

10. ¢ Cuanto se lleva de tela en un traje?

11. ;Costos fijos (luz, alquiler, agua, teléfono)?

arwnPE
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12.¢Cuantas personas cuenta y su sueldo?

13.¢Qué méaquinas tiene y utiliza para sus trajes?

14. ¢ Qué tipo de gasolina usa y cuanto hace su carro por galon?
15. ¢ Cual es su empaque actual?

16. ¢ Cuantos tallajes hace antes de entregar un traje?

Luego de obtener esta informacion se siguié con la investigacion del
comportamiento de los habitantes de Fraijanes y su eleccion de compra al
momento de necesitar ropa formal. La informacién se recopild6 a través de la
siguiente encuesta.

Encuesta Residentes del Area

1. ¢Ddnde adquiere su ropa regularmente?
e Cabecera Fraijanes
e Carretera al Salvador
e Capital

2. ¢En qué tipo de establecimiento suele adquirirla?
Tienda en centro comercial

Mercado o paca

Sastrerias

Otro

3. ¢Suele adquirir con regularidad ropa formal?
e Si
e NO

4. ¢Para qué eventos la utiliza?
Trabajo

Fiestas

Bodas

Otros

5. ¢Acude al sastre para elaborar sus trajes?
e Si
e NO

6. Sirespondio si ¢En qué sastrerias?
e Fraijanes

San Jose Pinula

Santa Catarina Pinula

Capital

Otros
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7. Sirespondio no ¢ Por qué no elabora su ropa con un sastre?
e Precio elevado
e Tiempo de espera
e NoO me gusta

Y como Ultima area de investigacién se encuestd a los clientes potenciales
de Fraijanes para conocer sus gustos y preferencias a la hora de adquirir sus
trajes para sus distintas actividades. Dicha informacion permite conocer qué
necesita este nicho de mercado. La informacion se recopila en el siguiente
formulario.

1. Sexo:
e Femenino
e masculino
2. Color de tez:

e Blanca

e Bronceada
e Morena

e Obscura

3. Color de ojos
e Azules, grises o verdes
e Ambar (miel) o avellana (café con tonos verdes)
e Marrones

4. Color de cabello

e Negro

e Castafo
e Rubio

e Rojizo

e gris

5. ¢Zona donde habita?

6. ¢Ultiliza traje para laborar?

7. ¢Poseen casa propia?

8. ¢Especifique Modelo de carro?

9. ¢Qué empleo posee?

10. ¢, Cuéntos hijos tiene?

11. Si tiene hijos, ¢ Ddénde estudian?

12. Donde suele adquirir sus trajes

13. Cada cuanto compra uno

14. Rango de precio de sus trajes

15. Prefiere adquirir uno hecho a la medida o uno ya hecho
16. Que es lo que le interesa a la hora de adquirir uno
e Talle
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e buenos acabados

e telas finas

e precio

e disefio innovador

17. ¢ Qué colores utiliza normalmente?

18. ¢ Utilizaria un traje en los siguientes colores?

e Azul
¢ Beige
e Gris

e Café

19. ¢ Estaria interesado en el servicio de sastreria a domicilio para que le
confeccionaran su traje?

o Si
e NoO
20. ¢ Le gustaria que su sastre le asesorara en cuanto a colores y estilos que le
favorezcan?
e Si
e nNO

21. ¢ Qué tipo de publicidad influye mas en usted a la hora de adquirir una
prenda de vestir?

e Medio radiales

e Medios televisivos

e Medios impresos dirigido a masas ( anuncios en revistas o periodicos,
vallas publicitarias)

e volantes

¢ Internety redes sociales (Facebook, mailling...)

5.5 Resultados

A través de las entrevistas realizadas a las sastrerias se pudo definir que la
pieza que les representa mayor margen de ganancia Yy bajo el cual poseen mayor
experiencia es el traje sastre por ende es la pieza sobre la cual les interesa tener
el mayor grado de demanda y realizar la mayor promocién. Es por ello que se
estudi6 mas a profundidad el mismo y a través de esta informacion se pudo
determinar que estos establecimientos venden el traje alrededor de Q600.00 y
Q800.00. Este se realiza esencialmente bajo maquina plana, overlock y ojalera;
maquinaria que cada una de estas sastrerias ya posee. Asimismo, se pudo
determinar que cada uno de los establecimientos entrevistados se encuentra en
déficit ya que realizan menos trajes de los necesitados para poder generar
ganancias en el mes.

De igual forma a través de muestreo realizado se pudo determinar que le
mercado que necesita de trajes sastre para laborar suele gastar minimo Q700 en
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cada traje, el cual compran aproximadamente cada trimestre, usualmente en
tiendas especializadas en ropa masculina por el sector o sastrerias referidas.
Asimismo, se determind que este mercado busca en un traje ante todo un buen
talle y comodidad, ya que su interés principal al adquirir el mismo es lucir y
sentirse bien, y que la razon por la cual visitan ciertos establecimientos es por la
capacidad de los mismos en poder ofrecer un traje que cumpla con estos
requisitos.

Cada una de las muestras investigadas da informacion de sus necesidades,
gustos y preferencias para la adquisicion de vestimenta formal. Se muestra como
el usuario del area conocedor de estas sastrerias prefiere adquirir su ropa en el
mercado o0 pacas pues considera que por el elevado costo y por el tiempo de
espera le es mas favorable comprarla ya hecha. Muchos de los mismos al igual
manifestaron no tener necesidad de ropa formal.

Nos mencionaron que dentro de sus clientes estan personas que les exigen
vestimenta formal para el trabajo, asi como personas que buscan vestimenta
formal para sus actividades sociales y jévenes estudiantes que deben realizar sus
practicas de carreras técnicas con este tipo de vestimenta.
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5.6 TABLAS Y GRAFICAS DE CARACTERIZACION

Grafica N.1

é¢Donde compra sus trajes?

Fratelli Saul E.  Sasteria Siman Brook Megapaa Men's
Mendez Brothers Factory

Fuente: Propia

4.“1

Ciudad Fueradel
Pais

A través de esta pregunta se pudo determinar que el mercado objetivo
suele adquirir esencialmente su ropa en tiendas especializadas en ropa para
caballero. Una parte muy reducida de la poblacion ya confecciona sus trajes
en las sastrerias del municipio y otra suele ya contar con una sastreria a la que
acuden por fidelidad. De manera que es de suma importancia la aplicacion de la
promocidon ya que se necesita atraer a este publico hacia las sastrerias

establecidas en Fraijanes.
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Grafica N.2

Precio que paga el consumidor por un

traje

B Entre (1,000 a Q5,000 * Menos de Q1,000

95%%

Fuente: Propia.

A través de esta grafica se pudo observar que la mayor parte de la
muestra gasta una cantidad superior a Q1,000 y menor a Q5,000 en sus
trajes, de manera que el precio ofrecido por las sastrerias del Fraijanes se
encuentra por debajo del que este publico estd dispuesto a pagar por la
adquisicion de un traje. Esto informa que los precios de las sastrerias del
municipio se muestran como competitivos y atractivos para este extracto del
mercado.
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Grafica N.3

Intencion de Compra al aiio de clientes
potenciales

Fuente: Propia.

Este cuadro permite hacer el andlisis de cual es la tendencia de intencién
de compra del consumidor. Se puede notar que los usuarios que pueden
comprar mas trajes al afio, se basan principalmente en que deben trabajar con
vestimenta formal, por lo cual su ropa sufre deterioro. Hay otras personas que
utilizan su traje Unicamente para eventos especiales. El 50% de los hombres
compra trajes 1 vez al afio. Pero el 33% compra 3 veces al afio, asi que son
clientes que interesa mantener su lealtad.

Lo cual se puede lograr con su esfuerzo y dedicacion, aprovechando
todas las estrategias del plan para que se logre fidelizar a estos usuarios.
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Grafica N.4

éLe interesa el servicio a domicilio?

®si *no

Fuente: Propia.

Esta grafica muestra el interés que desperté en el consumidor la
propuesta de una visita y venta a domicilio. Debido a las distancias y el tiempo
gue suele perderse en el trafico, hay muchas personas interesadas en que sean
otros los que utilicen ese tiempo para llegar a un lugar. Les da la comodidad de
ser visitados en la oficina o el hogar, segun los requerimientos del cliente.

Por lo que se ve claramente la oportunidad en esta estrategia y la
ventaja competitiva que esta brindara.
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Grafica N.5

Caracteristicas que busca el consumidor en los
trajes

B Buen talle MW Buenos Acadabados |®Telas Finas ™ Precios |M Disefio innovador

39%

T

Buen talle Buenos Telas Finas Precios Disefio
Acadabados innovador

Fuente: Propia.

El grupo objetivo manifiesta un interés especial por que las prendas
gue adquiera tengan un excelente talle, luego ven como otro factor importante el
disefio innovador y buscan que se produzcan con buenas telas para que el
producto sea de calidad el precio sea el correcto. Los acabados en una pieza
juegan un papel muy importante aunque el consumidor no lo tenga entre sus
primeras opciones.

Al final el compromiso es entregar todas estas caracteristicas que
permitan que el cliente perciba el valor agregado que cada uno de ellas le
brindan, y el producto final que reciba lo impacte por su presentacién y calidad.

Se conoce que el mercado objetivo elegido posee como principal
preocupacion a la hora de comprar un traje el talle del mismo. Esto informa que
el servicio de las sastrerias se muestra como adecuado ya que debido a la
confeccién personalizada las mismas ofrecer en excelente tallaje.
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Grafica N.6

Preferencias en Publicidad del grupo
objetivo

Medios Escritos
Masivos
25%

Fuente: Propia

En esta grafica se puede notar, cuales son los medios que considera el
consumidor del grupo objetivo como los que mas utiliza o los mas efectivos para
hacerle llegar un mensaje.

Se puede ver la importancia que van tomando dia a dia los medios
electronicos a través de internet y redes sociales como Facebook, etc. Se utilizara
dentro de la estrategia de comunicacién el volanteo para realizarse como correo
directo.

El usuario le da mucha importancia a la prensa o periédico, que aunque es
importante, no aplica para este tipo de negocio, pues los costos de pauta se
vuelven muy onerosos, por lo tanto esta plasmado en plan de mercadeo para
gue se haga una variacion de acciones en medios que sean accesibles para las
sastrerias.

43



Grafica N.7

¢Uitliza una sasteria de Fraijanes para mandar
hacer un traje?

Fuente: Propia

Se puede ver que el consumidor actual, refleja en sus encuestas que gran
parte de la poblacion de hombres que pueden utilizar un traje, han perdido interés
por elaborarlo en una sastreria local.

Esta baja es la que ha venido experimentando el gremio de sastrerias del
lugar, por lo que confirma que es importante cambiar la mentalidad de los
usuarios y vecinos, para que puedan apreciar el arte de elaborar ropa a la
medida y cdmo esto puede darles piezas originales que puedan adaptarse a su
presupuesto.

Todos los esfuerzos aunados contribuiran al incremento de las
ventas y a la atraccion de los usuarios hacia el sitio.
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6. ALTERNATIVAS DE SOLUCION

6.1 PLANTEAMIENTO DE FINES, MEDIOS Y ACCIONES

Las sastrerias de Fraijanes en la actualidad sufren una crisis ya que se ha
presentado un gran baja en sus ventas. Esto se ha debido a que se ha establecido
por el sector un gran numero de ventas de ropa ya confeccionada de manera a
que el publico opta por la rapidez de compra y disefio de estas prendas. De igual
manera han surgido dentro del municipio un gran nimero de pacas que han hecho
que el publico objetivo regular haya optado por hacer sus compras en estos
establecimientos debido a los bajos precios que se presentan aunque en su
mayoria sea ropa usada.

De manera que los sastres de Fraijanes necesitan de una solucién urgente
para poder mantenerse vigentes en el mercado, ya que hoy en dia su trabajo se
ha reducido mayormente a la reparacion de prendas dejando por ende un margen
de ganancia bastante pobre.

Una solucién inmediata para esto seria el poder abarcar nuevos mercados
que posean el interés de adquirir ropa a la medida y se vean en la posibilidad de
pagar los precios ofrecidos. Esto se puede lograr con un reactualizacion de la
imagen de los sastres frente a la poblacion de manera a volver a plasmar su
trabajo como relevante y de calidad. Esta revalorizacion puede lograrse a través
de la aplicacién de técnicas de mercadeo que ayudaran a establecer a los sastres
de manera diferente frente a los consumidores permitiéndoles asi abarcar
segmentos con mayor poder adquisitivo. La aplicacion de técnicas de mercadeo a
través de un plan detallado les permitira difundir su labor y darse a conocer en
otros sitios donde aun no se les conoce. Todo esto basado en su poder
adquisitivo y enfocado en el incremento de las ventas a corto plazo para que
puedan mejorar su situacién actual.

Debe explotarse la creatividad e incursionar en nuevos nichos de mercado
a través de un servicio a domicilio, personalizado que permitira que el cliente
tenga la ventaja de no dejar la comodidad de su negocio u hogar para poder ser
atendido.

6.2 ANALISIS DE ALTERNATIVAS DE SOLUCION

A través de este inciso se evaluara de forma pertinente cada estrategia de
mercadeo expuesta para determinar la mas adecuada a emplear en esta
investigacion.

45



ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO

A través de esta estrategia se buscara posicionar a las sastrerias de

Fraijanes como establecimientos de confeccidon de alta gama de manera a atraer
al publico objetivo deseado. Esto se realizara con la ayuda de herramientas como
el storytelling ya que se pondra de relieve en la publicidad la tradicién de las
sastrerias que hace de las mismas expertas en la confeccibn de ropa para
caballero. A esta estrategia se le acompafiara la realizacion de una coleccién de
trajes sastres de altos acabados.

Fortalezas:

Las sastrerias de Fraijanes podran penetrar un nuevo mercado con alto
poder adquisitivo.

La confeccidn de los sastres volver a ser valorizada.

Los sastres de Fraijanes podran generar ganancias que les permitan
sustentarse.

Se le dara un valor histérico a las sastrerias y al trabajo del sastre debido a
la utilizacion del storytelling.

Se le hace da valor al trabajo artesanal que se realiza.

La difusiébn de comunicacion les permitira darse a conocer en otras areas
geograficas.

Oportunidades:

e EIl nivel econémico del sector aumentara ya que la compra y venta se
llevara a cabo en el mismo espacio.

e Fraijanes podra llegar a ser punto de referencia en cuanto a excelencia
de confeccion masculina.

e Clientes de nuevos de localizaciones aledafas seran atraidas al sector.

e La innovacion repercutird en mayor empleo para los habitantes del area,
necesario como consecuencia de mayores ventas.

e Pueden crecer este tipo de negocio y establecer sucursales en otras
areas geograficas.
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Debilidades:
e Los gastos publicitarios para llevar a cabo este posicionamiento son una
inversion inicial que tendra un retorno lento de la inversion.

e Se debera llevar a cabo una mejora de la imagen de las sastrerias para
conferirles el valor necesario la cual incurrird en gastos extras.

e Se deberd invertir en materiales de costo mas elevado lo que puede
desequilibrar los costos ya establecidos, en un inicio.

e Los tiempos de entrega de las sastrerias siempre seran mas largos que
los de las tiendas de ropa ya confeccionada.

e Se debera trabajar el servicio al cliente ya que se busca un publico
objetivo mas exigente.

Amenazas:
e EIl gremio de sastrerias puede seguir con guerra de precios que no les
permita alcanzar su punto de equilibrio.

e EI publico objetivo puede optar por seguir comprando en otros
establecimientos.

e La competencia de establecimientos especializados en ropa masculina
de alta gama es elevada.

e Si el poder adquisitivo de la poblacibn no mejora, se buscaran
alternativas de compra mas baratas y en otros sitios.

ESTRATEGIA DE REPOSICIONAMIENTO

Por medio de esta estrategia se busca volver a darle valor a un
establecimiento que ya fue conocido y que por uno u otro motivo perdioé su valor
ante el mercado. En cuanto a las sastrerias de Fraijanes, estas no han realizado la
labor de posicionarse de modo efectivo, asi que la estrategia de reposicionamiento
se trabaja indirectamente a través de todas las estrategias de mercado
especificadas en el plan.

ESTRATEGIA DE LIDERAZGO EN COSTES

Por medio de esta estrategia se busca establecer a las sastrerias de
Fraijanes como los establecimientos que ofrecen el menor precio del sector de
manera a atraer a la clientela gracias al bajo coste. Bajo esta perspectiva se
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estableceria en las sastrerias un traje estandar de acabados industriales y telas
econémicas de manera a poder ser capaces de comercializar un traje que sea
competitivo en cuanto al precio. Esta estrategia ira acompafada de una coleccion
de trajes sastre de costo barato cuya apreciacion y distincion se refleje en el
disefio.

Fortalezas:
Las sastrerias podran mantenerse competitivas frente a las pacas del
sector.

El publico ya conocido regresara a realizar sus prendas dentro de las
sastrerias.

Los procesos de fabricacion se simplificaran.

Los costos de materiales se reduciran ya que se optara por materiales mas
econdémicos.

Se establece una eficiencia en cuanto el proceso de elaboracion de estas
piezas.

Oportunidades:

Crecimiento de cartera de clientes debido a los precios bajos.
Posicionamiento en el sector debido al liderazgo en precios.

Que los clientes potenciales les conozcan por su calidad y costos frente
a la competencia.

Que puedan expandir su servicio a las areas aledafas.

Potencial de poner sucursales en otros sitios.

Debilidades:

La variedad se vera afectada debido a la estandarizacion.

El margen de ganancia por pieza debido al bajo costo sera limitado.
Se debera vender en gran volumen para poder generar ganancias.
Debera exigirse una mayor eficiencia a sus operarios.

Deben de ocupar tiempo adicional en entrenarse para profesionalizar su
servicio.
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Amenazas:

El tiempo de espera de las sastrerias siempre sera mayor que el de las
pacas.

Se perdera el valor de distincion que poseen actualmente las sastrerias.

La demanda de trajes puede no aumentar a pesar de los precios de
bajos.

La competencia puede establecer ofertas que impidan que las sastrerias
mantengan liderazgo en costes.

ESTRATEGIA DE ESPECIALIZACION

Por medio de esta estrategia se visualiza que las sastrerias de Fraijanes
sean buscadas por ser expertas en la confeccién de una sola pieza de manera a
ser punto de referencia en el mercado por la confeccion de la misma. Con esta
estrategia se establecera a las sastrerias como especialistas en la confeccién de
camisas para caballero y se creara una colecciéon de las mismas de forma
innovadora para apoyar la estrategia.

Fortalezas:

La confeccidn se volverad mas eficiente.

El inventario de las sastrerias se reducira ya que solo se debera de
mantener el material necesario para realizar camisas.

Se daran mejoras en acabados debido a la especializacion.

Se podran ofrecer precios elevados debido a la experiencia por
especialistas.

Se tendra una reduccion de costos y tiempo de elaboraciéon al mejorar el
proceso.

Oportunidades:

Las sastrerias se convertiran en punto de referencia en cuanto a
confeccion de camisas.

Promocionar establecimiento en areas aledanas.

Ejemplo para otros sectores productivos ya que veran los cambios en
resultados de este gremio
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e Crecimiento del sector de Sastrerias.

Debilidades:
e Se desperdiciar4 el talento de los sastres para confeccionar otras
prendas.

e Se ofrecera una cartera de productos limitada que repercutira en pérdida
de clientes actuales.

e Se perderan las ganancias obtenidas de las reparaciones.

e Debera entrenarse al personal de apoyo.

Amenazas:
e Los clientes actuales pueden tornarse hacia otros establecimientos
debido a las variedades ofrecidas.

e La competencia en el mercado de camisas es bastante amplia.

e El mercado puede no ser suficiente para la existencia de 4
establecimientos especializados en el mismo sector.

e El no subsistir en el mercado.

ESTRATEGIA DE DIFERENCIACION E INNOVACION MERCADOLOGICA

Por medio de esta estrategia se tratara de diferenciar a las sastrerias de
Fraijanes de todas las demas sastrerias por el hecho de ofrecer un servicio
adicional que no solamente posea un valor agregado para el cliente sino
contribuya a restablecer la imagen de las sastrerias como tiendas de confeccién
de calidad donde el hecho de que se hagan prendas personalizadas aporta un
valor extra a la pieza. Este servicio adicional consistird en permitir que los sastres
no solamente realicen trajes a la medida sino tomen en cuenta al igual la
complexion y colores del cliente. A esta estrategia la acompafiara una coleccion
de trajes sastres realizados segun las diferentes tipologias masculinas de la cual
los sastres se basaran para realizar su mercancia. Aqui se utilizara la estrategia
mercadoldgica de diferenciacion que se basa en la Matriz de Ansoff que permite
introducir el producto ofertado en un nuevo nicho de mercado, permitiendo que
este nuevo mercado, que posee el poder adquisitivo para adquirir y necesita estos
productos, acceda a los mismos.
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Fortalezas

e Laimagen de las sastrerias sera revalorizada.

e Las sastrerias podran abarcar un mercado con mayor poder adquisitivo.
e Las sastrerias podran volver a generar ganancias.

e Una oferta diferenciada donde salen a buscar al cliente.

e Los sastres de Fraijanes seran referencia de calidad en el sector.

e Los sastres de Fraijanes podran generar competencia frente a las
tiendas especializadas en ropa formal masculina del sector.

e Los sastres tendran conocimientos de valor que los ayudaran a mejorar
su confeccion.

e La atencion personal de las sastrerias mejorar debido a la inclusién de
este valor agregado.

Oportunidades
e Las sastrerias podran atraer a clientela de sectores aledafios.

e Las sastrerias se diferenciaran de las demas existentes en el sector debido
al servicio ofrecido.

e EIl nivel econémico del sector aumentara ya que la compra y venta se
realizara en el mismo lugar.

e Se crearan nuevos empleos debido a la necesidad de mano de obra que
generard el aumento de la demanda.

e La confeccion local guatemalteca adquirira mayor renombre en la sociedad.
Debilidades
e La asesoria de imagen sera una herramienta que los sastres

desconocen y les llevara un tiempo dominar.

e Tendran nuevas asignaciones antes no realizadas.
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e Su creatividad y servicio deben mejorar para satisfacer a nuevos
clientes, ya que a mayor ingreso, mas exigentes en cuanto a producto
adquirido.

Amenazas:
e La asesoria de imagen puede no interesar a la clientela.

e Los esfuerzos mercadoldgicos pueden no atraer a la clientela deseada.

¢ El reconocimiento de los establecimientos sera de un proceso largo.

ESTRATEGIA DE CRECIMIENTO DIVERSIFICADO

Por medio de esta estrategia se busca abarcar nuevos mercados por medio
de una oferta nueva que los atraiga. Bajo esta concepcion se establecera dentro
de las sastrerias de Fraijanes la confeccion de un traje de vestir unisex de manera
a atraer también al mercado femenino. A esta estrategia la acompafara el disefio
de una coleccién de trajes de vestir unisex.

Fortalezas:
e Los sastres poseeran un producto Unico en el mercado

e La cartera de clientes serd mas amplia.

e La novedad atrae clientela.

Oportunidades:
e Se podran atraer clientela de sectores aledafios por el hecho de ofrecer
un producto innovador.

e Desarrollo de nuevos productos en el area.

Debilidades:
e Los sastres no dominan la tipologia femenina como la masculina.

e Los sastres perderan su distincion de confeccion personalizada debido
a que se comercializara un traje estandar que luzca bien en ambos
Sexos.

e La perfeccion en cuanto al talle se perderd para adaptar se a ambos
cuerpos.
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Amenazas:
¢ El mercado puede no interesarse en el producto debido a los limites de
su disefio.

6.3 JUSTIFICACION SELECCION DE ALTERNATIVA

La mejor alternativa de solucion viene a ser el poner en practica la
estrategia de diferenciacion e innovacion mercadolégica, ya que el ofrecer un
concepto completo, innovador e integral donde no solo estableceria a las
sastrerias como las Unicas localidades que ofrecerian un servicio adicional al
cliente sino vendria darle un aspecto mas de mayor valor al hecho de
confeccionarse ropa a la medida ya que todo rasgo del cliente se tomaria en
consideracion, habria expansion del area geografica de ventas, mejoras en cuanto
profesionalizacién de los productos ofertados y la aplicacion de las distintas
estrategias de mercadeo para la promocion y difusion de los mismos.. Los trajes
ya no serian confeccionados exclusivamente segun las medidas del clientes sino
se realizaria recomendaciones de estilos y de color segun la fisionomia de los
mismos atrayendo asi a la clientela de poder adquisitivo del lugar, que podria
interesarse en adquirir trajes que pongan en valores sus rasgos.

6.4 PROPUESTA DEL PROYECTO

Se propone el emplear esta estrategia de mercadeo en las sastrerias de
Fraijanes para ayudarles a incrementar sus ventas por medio del establecimiento
de este este plan que da la oportunidad de establecer varias ventajas competitivas
y diferenciales de la competencia.

Las nociones de styling seran aprendidas a través de un manual que les
permita determinar qué tipos de prendas de vestir y colores le favorecen mejor a
cada tipo de cuerpo.

En cuanto al aspecto de disefio se propone el realizar una coleccion de
trajes de vestir para diferentes fisionomias masculinas de manera a tomar las
mismas como base para ofrecerlas a la clientela de las sastrerias de Fraijanes.

Todos estos factores seran recopilados e integrados en un plan de
mercadeo que sera la herramienta que paso a paso les permita lograr ese cambio
en su oferta y profesionalizacion, asi como mejoras en la administracion de su
negocio Y lograra aumentar la afluencia y demanda de usuarios, ya que abarcara
areas geograficas aledafias. Permitira que el sastre capacitado visite a su cliente
en el sitio y le brinda una asesoria completa para que el producto final sea el mas
favorecedor para el cliente.

El proyecto tomaria como nombre el de: Plan de mercadeo para la
comercializacion de trajes sastre en las sastrerias de Fraijanes, Guatemala.
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7. PROPUESTA TEORICA

7.1 PLANTEAMIENTO Y SUSTENTACION DE LA PROPUESTA

Se plantea el realizar una coleccion de trajes sastres masculinos para las
diferentes tipologias ayudandose de nociones de asesoramiento de imagen. Esto
servira para ofrecerle al mercado elegido, hombres de 25 a 50 afios, con puesto
de oficina, un traje para su uso diario que ponga en valor sus mejores aspectos.

Las nociones para poder realizar trajes segun las diferentes tipologias
masculinas seran aprendidas por los sastres a través de la confeccion de un
manual de Styling que les permita saber qué tipo de trajes y colores lucen mejores
en cada tipologia masculina, asi como también a través de talleres que les
permitan poder dominar estas nociones.

De la misma manera se empleara una promocién de este servicio para que
la poblacién de este municipio esté enterada del mismo y se acerque a adquirirlo.
Asi como, la innovacién en la utilizacion de medios tecnoldgicos para darse a
conocer y poder ser contactado por clientes fuera del area.

La promocion se ayudara de herramientas de mercadeo como la creacion
de un logotipo /sello que permita que el publico identifigue a las sastrerias de
Fraijanes que se encuentran implementando este servicio de asesoria de imagen
y utilizan la misma en su confeccion.

Este se establecera en toda la imagen de comunicacion de los
establecimientos (letreros, tarjetas de presentacion, publicidad) para establecer la
asesoria de imagen como signo de distincion de las sastrerias de Fraijanes.

De igual manera se promocionara este servicio a través de publicidad ATL
como el volanteo y BTL como redes sociales tales como el Facebook. En ambas
se dara explicacion del logotipo, asi como se describira de forma rapida y grafica
en que consiste este servicio de asesoria de imagen y la confeccion basada en el
mismo.

Innovaran con la oferta de servicio a domicilio que le ofrecera al cliente una
mejor atencion, la comodidad de estar un lugar seguro y conveniente para él y
logrard estrechar vinculos con el sastre que le visita segun su conveniencia y la
evita la pérdida de tiempo en buscar el lugar, gasto de gasolina y busqueda de
parqueo. Por lo que se mejora la demanda para el sitio, ya que ird donde el
cliente esté y le convenga.

Asimismo, se implementard un mercadeo de guerrilla al introducir en los
trajes realizados bajo esta técnica una marca de distincion que permita la
identificacion y visual del producto de estas sastrerias y que a la vez impulse la
promocién de boca en boca.
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7.1.1 Justificacion de la Propuesta

A través de esta estrategia de diferenciacion e innovacion estratégica, se
ayudard a revalorizar el trabajo de los sastres de Fraijanes ya que este oferta de
paquete de valor agregado volvera a crear la necesidad del cliente en cuanto
conozca las ventas de la asesoria de imagen, la visita a domicilio y un producto
con disefio actual, el hecho de realizarse un traje algo de valia, ya que el asistir
con un sastre ya no serd solo garantia de calidad y de un traje que quede bien,
sino también sera sinbnimo un establecimiento que asegure que las prendas
adquiridas pondran en valor los mejores aspectos de la persona que asista,
dandole asi todavia mas valor al coste de la prenda debido al servicio adicional
brindado.

Esto permitira que los sastres puedan volver a cobrar un precio adecuado
que les proporcione ganancias razonables, sino también atraera a un clientela que
necesita vestir bien y posee el poder adquisitivo para interesarse poder este tipo
de servicios y prendas ayudando asi a que el comercio en el municipio aumente
ya que las prendas confeccionadas en Fraijanes seran al igual adquiridas alli de
manera que el capital circulara en el area.

7.1.2 Poblacién Beneficiada

La poblacion beneficiada vendréa a ser la comunidad de sastres de Fraijanes
elegida que vienen a ser 10 sastres puesto que cada uno de los talleres elegidos
posee mas de un sastre empleado. Todos estos sastres se veran beneficiados ya
gue no solo se encontraran en la posibilidad de conservar su empleo sino también
gracias a esta estrategia de mercadeo, podran ver sus ganancias crecer pues
tendran un aumento en la demanda.

Al igual se beneficiara parte de la poblacion desempleada del municipio de
Fraijanes ya que con el buen funcionamiento de las sastrerias las mismas podrian
tener un crecimiento y verse en la necesidad de adquirir mas personal.

Asimismo, 2,426 hombres habitantes del municipio, que poseen necesidad
de utilizar trajes en su diario vivir, se veran favorecidos ya que podran adquirir
este servicio dentro del area en donde habitan sino también veran una mejor en su
presentacion personal por el uso del mismo. Y podra expandirse el servicio a
usuarios en areas aledafias.

7.1.3 Demanda Cubierta

Segun el estudio realizado sobre la poblacion deseada un 20% de la misma
se realiza hoy en dia sus trajes en las sastrerias de Fraijanes y un 80% adquiere
o confecciona su ropa en otras localidades. De manera que 485 personas de la
poblacién son clientes de las sastrerias. A través de ese mismo estudio se pudo
elucidar que cada persona de esta poblacién adquiere alrededor de 4 trajes al afio
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de manera que en un mes se solicitan alrededor de 161 trajes. Y ya que existen 4
sastrerias en el municipio, en cada local deberia de realizarse una demanda de 40
trajes mensuales.

Hoy en dia segun las encuestas las sastrerias realizan un promedio de 12
trajes al mes de manera que estan presentando en la actualidad un déficit de 28
trajes. Mas debido a que cada local se ayuda de los arreglos y la confeccion de
otras prendas, han podido alcanzar las suficientes ganancias para subsistir en el
mercado.

7.1.4 Sostenibilidad del proyecto

De manera a poder deducir la sostenibilidad del proyecto se necesita en
una primera instancia conocer los gastos de produccion que poseen las sastrerias
para la confeccion de un traje sastre.

Tabla No3
Tabla de costo de produccién de un traje sastre

Costos directos

Materiales Q280.00

Mando de obra Q300.00

Costos indirectos

(Luz eléctrica, renta, depreciacion de

madquinaria...) 45.00
Margen de ganancia (12 %) sobre precio de venta

sin impuesto Q87.50
Impuesto a pagar como pequefio contribuyente

(5%) Q37.50
Precio de venta: Q750.00

Fuente: Propia.

A través de esta tabla se puede ver que el precio promedio de un traje
sastre es de Q 750 y que el 88 % del mismo representa los costos mientras que el
12 % constituye las ganancias.

Sabiendo que los costos fijos actuales de una sastreria oscilan entre los
Q800 mensuales se puede deducir que el punto de equilibro de la misma se
encuentra en la produccion de 7 trajes. (Punto de equilibrio = cf/(p-cv)

De manera que para alcanzar la sostenibilidad del proyecto se necesita de
la produccion y venta de 20 trajes sastre al mes a un precio de venta de Q750 el
traje para no obtener pérdidas en la produccion y tener una ganancia que le
permita seguir en el negocio.
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Este cuadro representa Unicamente la informacion sobre trajes sastres,
pero el sitio tiene ingresos adicionales con las reparaciones y vestimenta de mujer
(no siendo esta una actividad relevante en su sitio).

Ya que la rentabilidad actual es muy baja, se busca el cambio en cuanto a
costos, precio de venta y mejorar estrategias de produccién donde la eficiencia y
la rentabilidad se vean incrementadas, aunado a la busqueda e incremento de
clientes potenciales en areas geogréficas aledafas para manejar volimenes mas
altos de ventas.

Se proyecta una imagen mejorada, una mejor presentacion por lo que se
adicionan costos que actualmente no se tienen y se establece un nuevo precio de
venta en relacion a la calidad, imagen y presentaciéon de producto. Esto en
concordancia con el grupo objetivo de clientes nuevos que poseen este poder
adquisitivo.

7.1.5 Objetivos de la Propuesta

Para realizar una colecciéon de trajes sastres segun la tipologia masculina se
necesita:

e Realizar la caracterizacion de los trajes sastre.

e Determinar las diferentes tipologias masculinas existentes.

e Determinar qué tipo de prendas concuerda mejor con cada tipologia
masculina.

e Realizar la propuesta de una coleccion para cada tipologia.

e Evaluar la mejor propuesta de solucion.

e Determinar la viabilidad técnica y econdmica de la propuesta de
coleccién de trajes sastres.

7.2 CRITERIOS PARA LA SELECCION DEL SITIO

Se eligio para la localizacion del sitio una de las sastrerias con la cual se
esta trabajando que es la sastreria Escobar. Esta localidad fue elegida debido a su
facil acceso puesto que el mismo se da a través de la calle vehicular principal
asfaltada que se encuentra al frente del establecimiento. Como amenidades
posee luz eléctrica y agua potable. Las caracteristicas del lugar son las siguientes:

Direccion: lera avenida 4-28 de la zona 3 del municipio de Fraijanes.
Delimitacion: Delimita con una panaderia a su lado izquierdo y una ferreteria a
su lado derecho.

Tamafio: 15 x 20 mt.

Forma: rectangular.
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Infraestructura: se compone de un techo de lamina y paredes y suelo de
concreto.

Topografia: plana.

Tipo de suelo: franco

Impacto ambiental: no posee ningun aspecto legal negativo

Aspecto legal: arrendatario.

7.3 CONCEPTO DE DISENO

Como parte del trabajo realizado se llevd a cabo el disefio de una coleccion
de trajes sastres para caballero que seran para uso de oficina.

e Premisas de diseiio de la coleccion:

Los trajes sastres de la coleccién son trajes basados en las distintas
complexiones tipicas masculinas. Se componen de un saco y un pantalén.
Los sacos fueron confeccionaos con manga de sastreria, cuello quebrados,
de pico o smoking dependiendo de la tipologia y a un largo que llegue hasta
la cadera. Los pantalones seran pantalones de vestir con 2 bolsas de corte
al frente y bolsas de ribete a la espalda al igual que con 5 pasadores en la
pretina. Los acabados se realizaran con overlock.

e Programa de necesidades de las prendas:

- Saco: el saco poseera 2 mangas de sastreria, una solapa, un cuello,
un frente, una espalda, un forro y 2 vistas. Al igual que 2 bolsas de
parche en el frente exterior y una de pafiuelo y 2 bolsas de ribetes en
el forro. Toda la confeccion se realizard en maquina plana y
solamente el ojal del saco se realizara en ojalera. Como accesorios
de costura el saco poseera hombreras, uno o 2 botones dependiendo
la tipologia y bies relleno alrededor del forro.

- Pantaldn: el pantalén poseera una pretina, un frente, una espalda, 5
pasadores y 2 bolsas de corte al frete y 2 bolsas de ribete en la
espalda. EI mismo se realizard en maquina plana, a excepcién de las
costuras que se realizaran de forma abierta con overlock. Los
acabados de los forros de bolsa se realizaran con costura francesa.
Como accesorios de costura en pantalén tendra un zipper, un broche
y bies alrededor de las bolsas de ribete.

e Programa de necesidades de los materiales:

- Saco: los sacos se realizaran en gabardina y los forros se realizaran
en algoddn estampado.
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- Pantaldn: los pantalones se realizaran en gabardina y los forros de
bolsas se realizaran en algodén estampado.
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8. VIABILIDAD DEL PROYECTO

8.1 VIABILIDAD TECNICA

Esta coleccidén podra realizarse ya que los sastres de Fraijanes poseen
altas nociones de patronaje y confeccion y llevan afios trabajando trajes de
sastreria por lo cual se encuentran en capacidad de realizar esta coleccion y
realizarla con buenas acabados ademas del hecho que se realizaran hojas de
especificaciones por cada prenda para que puedan realizarlas de manera
adecuada.

Ya que cada prenda de la coleccibn se adaptara a una tipologia
especifica. Estas prendas seran la base de los sastres para confeccionar
prendas para cada tipo de cuerpo, ademas, cada uno de ellos recibira un
manual mas un taller de explicacion sobre asesoria de imagen para poder
tener las nociones y saber qué tipo de saco o corte de pantalon le favorece
mas a cada cliente.

De igual manera para la confeccidn de estos trajes sastre es necesaria
la utilizacibn de una maquina plana, una maquina overlock y una maquina
ojalera. Todas estas maquinas las poseen en la actualidad las 4 sastrerias
entrevistas.

Por ultimo, a través de las encuestas realizadas al publico objetivo
deseado, se pudo determinar que el hecho de ofrecer un servicio de asesoria
de imagen y una confeccion basada en el mismo, son elementos que
presentan interés en el cliente ya que lo ayudan a poder tener una imagen
personal mas distinguida y presentarse de mejor manera. De modo que el
emplear esta estrategia de diferenciacion suscitara la atencion de deseada en
esta clientela.

Adicionalmente la oferta de un servicio a domicilio, la utilizacion de
comunicacion publicitaria y el incursionar en nuevos nichos de mercado,
mejorara los ingresos del establecimiento, le dard a conocer masivamente y a
través de su manual podra capacitarse para mejorar la calidad de su producto
y el servicio integral ofertado al cliente sera el plus perfecto para completar las
mejoras establecidas.

8.2 VIABILIDAD ECONOMICA-FINANCIERA

Ya que se trata de un servicio que las sastrerias aprenderan a través de
un manual y de los talleres, el poder brindar una asesoria de imagen no les
representard mayor costo.

En lo que se tendra que invertir es en la promocion de este servicio en
las sastrerias que vendria a ser toda la publicidad grafica y virtual propuesta.
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Este tipo de publicidad tendria aproximadamente un valor de unos
Q10,000 que se podrian conseguir por medio de inversores o a través del
apoyo de la municipalidad por medio de la presentacion de este proyecto o
proveedores.

Se busca que con la obtencion de una mejor ganancia se puedan cubrir
estos costos a corto plazo.

8.3 MERCADO

Como se ha visto con anterioridad en Fraijanes existe un mercado
potencial actual de unos 2,426 hombres que necesitan vestir trajes en su dia a
dia y se encuentran en la posibilidad financiera de costear el servicio de una
sastreria, de manera que si hay un mercado alcanzable que podria responder
a este tipo de servicio.

La atencion de este mercado se captara por el empleo de una
promocion dirigida que incluird el uso de una identidad que vendra a ser el
logotipo el cual se introducird en los letreros, etiquetas y publicidad de las
sastrerias. Asi como, se apoyara de publicidad ATL y BTL.

8.4 AMBIENTAL

Ya que se tratara exclusivamente de un servicio adicional ofrecido este no
tendra ningun impacto negativo en el ambiente ya que no se hara un gasto
adicional de energia. De igual manera los tintes utilizados en la confeccion de las
prendas no poseen ningun impacto ambiental negativo.
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9. PROPUESTA DE DISENO
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Introduccion

Bajo el marco de la clase de disefio nueve se ha creado una coleccion de 30 disefios que haran la funcion de base para la sastreria de Fraijanes junto a
la cual se esta realizando este poyecto.

Esta sastreria, que se comercializa bajo el nombre de sastreria Escobar, presenta como problema actual una considerable baja en sus ventas, es por
ello que al realizar el estudio de caso, se resolvio que la mejor manera de poder brindarle ayuda es a través de la aplicacion de una estrategia
mercadoldgica que consiste en la penetracion de un mercadeo distinto.

Este mercado objetivo es un mercado de un nivel socio economico AB, de manera que para poder llegar al mismo, la sastreria debe no solo presentar
una mejora en la innovacion de los disefos a trabajar, sino también una mejora en cuanto a su calidad de telas. De igual manera debe ofrecer una
diferenciacion para poderse distinguir de la oferta ya existente en el medio, asi como facilitar la llegada de clientes a su negocio, por lo cual se propone
la utilizacion de un nuevo canal de distribucion ofreciendo el servicio a domicilo.

Ya que este servicio se considerara como la principal mejora al negocio, se hara todo un esfuerzo publicitario alrededor de mismo, contando con una
imagen que sea susceptible a esta nueva clientela y bajo medios visitados por la misma, gue seran tanto de caracter fisico como digital. Esto hara que
la penetracién de este mercado sea realizable, y se reforzara de igual manera, con la ensefianza de una atencion al cliente mas personalizada,
contando asi con la propuesta de oferta de asesoria de imagen, cuya funcién sera crear un valor agregado en cuanto al servicio.

Bajo el plan de la asesoria de imagen es que estos 30 disefios fueron conjecturados, y a continuacion es que se explora la posibilidad tanto funcional
como econdmica de llevarlos acabo asi como se exponen los medios publicitarios bajo los cuales se promocionara la nueva imagen de la sastreria.

Fundamento Del Diseno

Con la creacién de esta coleccion se busca el poder fundir como base par las sastrerias del sector, ya que las mismas no poseen ningin conocimiento
de disefio de modas, de manera que al presenta una coleccion de trajes segun las 3 figuras masculinas mas comunes, los sastres podran tener un
indicio sobre el cual basar las sugerencias a sus clientes brindandoles asi no solo calidad que les es propia por sus afios de experiencia, Sino
innovacion que es un elemento que la alta clientela busca y los mismos no pueden ofrecer frecuentemente debido a la falta de familiaridad con las
tendencias mundiales.

De igual manera al presentar una coleccion para los diferentes tipos de figura se estd adentrando a una necesidad poco atendida del mercado
masculino, qué no solo distinguira a los sastres del sector, sino también ayudara al consumidor a poder lucir mejor en su propia figura brindandole asi
una mayor seguridad.



Mercadeo

Plan de mercadeo

Antecedentes:

Se realiz6 el analisis de una sastreria ubicada en la cabecera de Fraijanes llamada Sastreria Escobar cuyo sastre lleva 35 afios en el negocio y posee un
excelente ojo y calidad de confeccion. Este lleva ya 3 afios con su local ubicado en la zona, y atiende en un horario de 7 a.m a 6 p.m de lunes a sabado,
a hombres y mujeres de toda edad.

A pesar de tener vastos conocimientos en patronaje y confeccién para ambos sexos, el sastre posee mayor experiencia y se ha decantado mayormente
por la realizacion de prendas para el mercado masculino a los cuales le ofrece la confeccion de sacos, pantalones y camisas, poniendo especial cuidado
en los acabadosy el buen calce.

Al realizar la investigacion se pudo determinar que el en la actualidad esta sastreria pasa por un momento de crisis, ya que sus ventas han tenido una
gran baja en los ultimos tiempos puesto que el mercado a quien le comercializa en la actualidad se ha decantado por adquirir ropa ya confeccionada en
tiendas de menor precio como las pacas y se dedican ocasionalmente a visitar las sastrerias en ocasion de arreglos o para la confeccion de ropa para
algun evento especial. Esto se debe a que estas tiendas poseen una posibilidad de compra répida y precios muy accesibles a los cuales esta sastreria no
puede hacer competencia.

Andlisis Foda:

Fortalezas:
-Experiencia en buena confeccion, acabados y talle. Oportunidades:
-Costos fijos bajos -Cercania a residenciales con poder
-Disponibilidad de horario. ] 0 adquisitivo elevado.

-Capacidad para atender clientes a domicilio.

ENYe

bQ r ; Amenazas:

Debilidades:
-Poca capacidad de produccion debido a que se -Alto nimero de competencia en su entorno que
trata de un solo agente productor. a compite por un reducido nimero de clientes.
-Poco presupuesto para invertir. -Competencia con posicionamiento, alto poder

-No se tiene posicionamiento como sastreria de alto \/ adquisitivo y posibilidad de inversién, y ubicacion
nivel. en arterias concurridas.



Analisis de la competencia

Totus y tuus:

Tienda de ropa, en donde se comercializan prendas
usadas a precios accesibles.

Ubicacion: Cabecera de Fraijanes.

Horario: lunes a sdbado de 10 a.m. a 6 p.m.
Precio aprox. de pantalon y saco: Q115.00
Telas utilizadas: Poliéster.

Medios de publicidad: de boca en boca.

Sastreria Jorge Chaclan:

Sastre con 33 afios de experiencia dedicado a la confeccion de

trajes sastre para hombre y mujer.

Ubicacion: 14 calle 3-27 z.10 edificio Torre Santa Clara

Horario: lunes a viernes de 10 a.m.a 6 p.m.
Precio aprox. del traje: de Q.2,000.00 a $3,000.00.

Tiempo de confeccion: 15 dias

Telas utilizadas: Casimires importados desde Italia e Inglaterra

principalemente.

Medios de publicidad: de boca en boca.

Megapaca:

Tienda de ropa, zapatos, accesorios y hogar,
en donde se comercializan prendas nuevas o
usadas a precios accesibles.

Ubicacién: km, 14 Centro Comercial Gran
Plazay km 17.9 Centro Comercial El Faro.

Horario: lunes a domingo 8 a.m. a 8 p.m.

Precio aprox. de pantalon y saco: de Q70.00
a Q135.00

Telas utilizadas: Poliéster.

Medios de publicicdad: periddicos, vallas,
anuncios radiales, presencia en redes
sociales y volantes.

Sastreria Apolo:

de ropa masculina

Principe de Gales:

Ubicacion: Cabecera de Fraijanes

Sastreria con afios de experiencia dedicada
a la confeccion de ropa tanto masculina
como femenina.

Ubicacion: km, 14 Centro Comercial Plaza
Loren.

Horario: Lunes a viernes de 8 a.m. a 6 pm.
sabados de 8 a 12 p.m.

Precio aprox. del traje: Q750.00.
Tiempo de confeccién: 15 dias.
Telas utilizadas: Las que aporte el cliente.

Medios de publicidad: De boca en boca.

Sastreria con afos de experiencia dedicada a la confeccion

Horario: Lunes a sabado de 8 a.m. a 6 p.m.

Precio aprox. del traje: Q750.00.

Tiempo de confeccion: 15 dias.

Telas utilizadas: las que el cliente aporte.

Medios de publicicdad: de boca en boca.



Saul E. Méndez:

Tienda especializada en la venta de ropa para caballero. También proporcionan el servicio de confeccién de trajes.
Ubicacion: km, 15.5 carretera al salvador Centro Comercial Pradera Concepcion.
Horario: lunes a domingo de 7 a.m. a 7 p.m.

Precio aprox. : los trajes ya confeccionados estan a la venta desde unos Q.2,3000.00 a Q6,000.00. Los trajes hechos a la medida parten de un precio
de Q3,000.00

Tiempo de arreglo: 3 dias
Tiempo de confeccidn: 15 dias.
Telas utilizadas: Casimires.

Medios de publicidad: anuncios en periédicos, vallas, mupis, eventos, presencia en redes sociales y volantes.

Tienda Men’s Factory:

Tienda especializada en la venta de trajes para caballero.

Ubicacion: km, 15.5 carretera al salvador Centro Comercial Pradera Concepcion.

Horario: lunes a domingo de 7a.m. a 7 p.m.

Precio aprox. del traje: De Q.2,600.00 a Q6,000.00. Poseen también ofertas en donde los trajes llegan a oscilar entre Q.1,300.00 a Q.3,000.00.
Tiempo de arreglo: de 1 a 4 dias.

Telas utilizadas: los mas econémicos son de poliéstery los demas en casimir.

Medios de publicidad: anuncios en periédicos, vallas, mupis y volantes.

Objetivo General

El objetivo de este trabajo es el ayudar, a través de una estrategia mercadolOgica, a la sastreria Escobar a incrementar sus ventas de manera a
evitar su desaparicion del mercado.



Objetivos Especificos

- Penetrar un nuevo nicho de mercado.
- Posicionar ala sastreria frente a este nuevo nicho.
-Instruir al sastre acerca de herramientas mercadoldgicas que le pueden ayudar a posicionar su hegocio.

-Proponer una coleccién de trajes sastre que ayude a la sastreria en cuanto al disefio de su producto.

Estrategia Mercadologica

Ya que el interés de este proyecto es el incrementar las ventas de la sastreria se pondra en practica para ello la estrategia mercadologica de penetracion
de mercado propuesta por la matriz de Ansoff en donde se busca introducir el producto en un nicho de mercado nuevo. Esto se debe a que el mercado
actual no posee como necesidad la confeccion de trajes sastre, ni posee el presupuesto para pagar los precios propuestos por la sastreria. De manera

Mercado Meta

El mercado que se busca penetrar son hombres de 25 en afios en adelante de un nivel socioeconémico AB, habitantes del municipio de Fraijanes o
alredores, de un nivel ejecutivo cuya profesion demanda el uso de trajes sastre de manera frecuente.

Este nicho de mercado suele adquirir un traje sastre cada trimestre y pagar por el mismo entre Q1,000.00 y Q5,000.00. Busca sobre todo en su compra

gue el mismo posea un excelente tallaje y calidad .

Una vez que se tiene conocimiento del mercado al que se quiere llegar debemos de proceder a establecer las estrategias que se aplicaran en las 4 ps.

Producto: ya que este mercado busca un traje de excelente calidad se propondra entonces la confeccidn de una coleccion de trajes sastres cuyos
materiales sean excelentes, asi como posean innovacion en detalles de manera a hacer lucir los mismos como trajes de alta gama. Asimismo, estos seran
acompafnados de un disefio de etiqueta que sea representativo de la calidad asi como de un portatrajes y un bordado que identifique a la marca.

Precio: Este tipo de cliente suele adquirir trajes que oscilan entre los Q1,000.00 y los Q5,000.00 y la competencia de alta gama como Saul E. Méndez y
Jorge Chaclan suelen ofrecer los suyos alrededor de unos Q.3,000.00 - Q.5,000.00. De manera que se trabajara como estrategia de precios un precio

similar al que dicta la competencia.



Plaza: Ya que este tipo de mercado busca un establecimiento que se encuentre a su alcance y dentro de su ruta, se establecera por lo mismo un nuevo

canal de distribucion ya que se busca penetrar este mercado bajo la oferta de servicio a domicilio.

Promocion: Puesto que el servicio a domicilio actuara como eje central en esta estrategia se planificard una difusion mediante distintos medios para

promocionarla.

Plan de Medios

En un primera instancia se buscara penetrar el mercado por medio de difusion de tipo masiva a través del uso de volantes entregados a condominios con
viviendas de ato nivel dentro del municipio, de manera a ir creando publico. Este esfuerzo sera respaldado por el uso de medios digitales en donde se
daré continuidad a esta publicidad mediante el uso de una pagina profesional de Facebook en donde se aplicara el storytelling en material fotografico, asi
como también se aplicara la difusion del servicio via mailing. Por ultimo una vez que se haya hecho contacto con el publico se contara con tarjetas de
presentacion para que los clientes posean los datos de la sastreria y puedan compartirlos. Asi como, se buscara proporcionar una excelencia de servicio
para crear afinidad con el mismo. A mediano plazo se propone al igual hacer uso de publicidad masiva al colocar un pequefio anuncio en un peridédico

local, asi como el aplicar mercadeo de guerilla realizando bordados con la marca dentro de las piezas.

Cronograma anual

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5

-impresion y reparticion
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- uso de pdgina de

-~ uso de pdgina de

de volantes volantes facebook facebook facebook
-Creacion y uso de - uso de pdgina de _envio de mails
pdgina de facebook facebook
Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11
- uso de pdgina de - uso de pdgina de - uso de pdgina de - uso de pdgina de - uso de pdgina de
facebook facebook facebook facebook facebook

—envio de mails

_envio de mails

Mes 6

- uso de pdgina de
facebook

-pu blicacidn de
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-Publicacién de

anuncio en periédico



Material Publicitario
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Material publicitario online

Creacion y alimentacion de pagina publicitaria de facebook Desarrollo de video publicitario para la misma.

’ 1

gasﬁer{au £ scobar

Tereso Escobar Tereso Escobar | Update Page Info B| | v Liked + | | v Following # ~
3 likes - 1 talking about this

% Professional Services - Add A Category

@ 2ave 4-28 A zona 3 Fraijanes, Guatemala City, Guatemala f
. 4910 4323 % 3 lzl

@ Add Your Hours

Desarollo de diseno general
Matriz

Parte técnica
 Macrotendencia: El mundo retro.

la poblacion actual tiene la sensacion que el futuro no ha sido la promesa que supuso ser. La gente se ha cansado de este nuevo mundo complicado en
donde las relaciones no son claras (variedad de tipos de familia, crecimiento de la tasa de divorcios...), se compromete la calidad por la cantidad (gente
con vida multitasking pero con poco tiempo para relacionarse), pérdida del calor humano por el crecimiento de la tecnologia... entre otros muchos
factores. De manera que esta depresion del presente ha hecho que el mundo se vuelque de nuevo hacia el pasado con una actitud nostalgica. El
mundo desea restablecer los valores y retomar las buenas costumbres del pasado. Se busca la calidad de antafio tanto de vida como de objetos (ropa
bien confeccionada y de calidad a diferencia del crecimiento del fast fashion, auge de discos de vinilo debido a la calidad del sonido, aumento del modo
de vida slow con comida cultivada y hecha en casa...).



* Microtendencia: Regreso del gentelman

Dentro del mercado masculino ha surgido un nuevo amor por personajes de antafio como Cary Grant y los dandis britanicos y franceses. Ya que entre
tanta tendencia rockera y bohemia los hombres han querido volver a ser vistos como caballeros elegantes y distinguidos. En esta tendencia se busca
pulcritud, sobriedad y calidad ya que estos hombres de familia y empresarios desean ser sindbnimos de distincion y compostura. El gentelman moderno
se preocupa por un llevar un traje impecable preocupandose por detalles como la corbata perfecta, un buen pafiuelo y unos zapatos italianos bien
lustrados ya que su exterior debe reflejar el mismo empefio y perfeccién que aplican en su trabajo y su vida. Estos nuevos caballeros se presentan
como corteses, educados Y brillantes en el mundo de los negocios de manera que su atencion a los detalles sera su rasgo mas distintivo.

Imagen integral

e Lo que vendré: el individualismo

El individualismo se distingue por el querer ser Unico Yy distinguirse de las masas. Presenta un desden por lo fabricado en linea y una gran atraccién por
lo artesanal y hecho a la medida. Estos gentelmen poseen este mismo gusto por la distincion ya que se presentan como los nuevos hombres

mejorados, capaces de atender perfectamente todas las areas de su vida con total elegancia. Son gente que destaca por eso todo lo que llevan debe
de subrayar el hecho de que son seres Unicos y especiales.

e Estudio de mercado:

Los nuevos gentelman son hombres de un nivel socioéconomico alto (AB), de unos 30 afios en adelante. Estudiados y educados con una gran
dedicacion a su trabajo. Son en su gran mayoria empresarios o distinguidos hombres de negocios, que saben valorar lo que poseen ya que han
trabajado arduamente para llegar a los puestos que tienen. Saben que la imagen es de gran importancia en su a&mbito ya que dia a dia deben de
representar poder y seguridad en su tratos, no solo verbalmente sino también con su presencia. De manera que no escatiman gastos a la hora de hacer
compras pero son muy exigentes en cuanto a calidad. De hecho solo buscan cosas que representen ese nivel distinguido que poseen. De igual manera
ya gue se trata de personas con tiempo limitado, pues deben de mantener un balance en todas las areas de su vida, dedican el tiempo justo a su
imagen de manera que acudiran a quien les pueda proporcionar de manera mas facily comoda los objetos que les son necesarios para su diario Vvivir.

La competencia directa actual para este mercado serian por una parte marcas que se distinguen por su buen renombre y calidad como Saul E. Mendez,
Massimo Dutti y Hugo Boss y por otro lado sastres como Jorge Chaclan que brindan calidad y personificacion.



Silueta
* Silueta integral

La silueta integral que se trabajara en esta
coleccion sera una silueta de tipo H puesto que
se presentara una coleccion de trajes sastres,
pieza predilecta para estos distinguidos hombres
de negocios.

e Silueta modulo superior

Ya que se trabajara sobre las 3 siluetas mas
comunes en el mercado masculino (rectangulo,
triangulo invertido y oval) se manejaran 2 siluetas
en moédulo superior: triangulo invertido para los
hombres de figura oval y rectangular y H para
hombres de figura triangulo invertido, de manera
a poner en valor sus mejores atributos.

e Sijlueta modulo inferior

En modulo inferior se trabajara una sola silueta
tipo H para las 3 figuras existentes.

Cddigo de uso

La categoria de vestuario de esta coleccién sera
la de formal workwear ya que se trata de trajes
sastres de calidad para uso diario en el ambito
laboral y en reuniones de negocios.

Hora de uso

La hora de uso sera de 9am a 10 pm ya que se
trata de trajes que utilizaran tanto para su horario
de trabajo en el dia como para reuniones
laborales y cenas de negocios.

Descripcion médulo superior:
Blazers:
» Silueta Rectangulo:

Blazer de doble abotonadura y 2 botones, con
mangas hasta la base del puio, solapas anchas
y quebrabas, 2 paletones, estructura, bolsas
exteriores de tapetas, 2 ribetes y pafuelo.

e Silueta triangulo invertido:

Blazer de 2 botones con mangas hasta la base
del pufio, solapa smoking o quebrada, sin
estructura, bolsas de tapeta, 2 ribetes y pafiuelo,
y 2 paletones.

e Silueta oval:

Blazer de 2 botones con solapa peak, bolsas de
1 o 2 ribetes y bolsa de pafiuelo, con estructura y
sin paletdn o con un solo paleton.

modulo inferior

Pantalones:
e Silueta rectangulo

Pantalon de corte recto con bolsas de corte al
frente y de 2 ribetes en la espalda, con un solo
paletdén o doble paleton.

* Silueta triangulo invertido:

Pantalén de corte recto con bolsas de corte al
frente y de 2 ribetes a la espalda y sin paletones
0 con un solo paleton.

e Silueta oval

Pantalén de corte recto con bolsas escondidas al
frente y de 2 ribetes a la espalda. Sin paletones.

Tipologias y derivados:
e modulo superior:

En mddulo superior se utilizaran blazers

estructurados como no estructurados
e modulo inferior:

En mddulo inferior se utilizaran pantalones de
corte recto.

Prenda fetiche

La prenda fetiche de esta coleccion sera el traje
sastre

Largos
e Largo blazer: a la cadera

« Largo manga: a la base del puio

 Largo pantalon: sin quiebre y a mitad del
zapato



Paleta de color

Sensitivo:

Esta coleccion presentard& en su totalidad colores
neutros, mostrando en mayor grado colores frios como
el azul y el gris que transmiten una sensacién de calma,
seguridad e inteligencia. A su vez también presentara en
menor grado colores un tanto calidos como el café y el
beige que presentan calma y confianza dando asi un
aire de respeto y accesibilidad indispensable para los
hombres de negocios

Fisico

Blue Dark Steeple French

Print Earth Grey Vanilla
Pantone Pantone Pantone Pantone

19-3939 19-1020 17-1500 12-0722

Do:

Don’t;

atmosfera Figura oval:

atmosfera Figura triangulo

atmosfera Figura
rectangulo:

Proporciones Figura oval:

95% 5%

Proporciones Figura
triangulo invertido:

88% 10% 2%

Proporciones Figura
rectangulo:

60% 25% 15%



Parte técnica

Tela exterior

» Tejido: plano

» Fibra: natural de lana

» Contorno: liso

* Densidad: alta

* Flexibilidad: baja

e Reaccion a laluz: en reflexién y absorcion
Forro:

Los forros seran de acectato
» Tejido: plano

» Fibra: acetato

» Contorno: liso

* Densidad: alta

* Flexibilidad: baja

 Reaccién a la luz: en reflexiéon

Estampado

Los estampados son estampados de patrén
impresos sobre la tela tanto de cuadricula
pequefia como de rayas finas.

Trims:

Todos los trims utilizados en esta coleccion sera
funcionales solamente el bies tendra funcion
decorativa

Blazer:

Botones para cierre de saco y para paleton de
manga. Bies relleno decorativo para forro

Pantalon:
Zipper plastico, broche y botén
Hilos:

De algodon calibre 40/2 y 30/2.

Metodologia de prendas
e modulo superior:
-maquina plana

-ojalera

e modulo inferior:
-maguina plana
-overlock

-ojalera

Costuras:

Los sacos iran forrados y los pantalones se
terminaran con costura francesa en las bolsas. y
con overlock en orillas.

Puntadas:

La puntada sera de 10 puntadas por pulgada en
maquina plana y de 12 puntadas por pulgada en
overlock.



Desarollo de la muestra

A contfinuacion, se hard el desarrollo del siguiente traje es cual representa el disefno nUmero 3 de los
trajes confeccionados basdndose en las complexiones medias.

Este traje es favorable para este tipo de cuerpos ya que debido a los cambios de color que muestra
afrae la mirada hacia el area de la cintura proporcionando asi una figura mas favorecedora para este
tipo de cuerpos.




Carta de textiles

Tipo de tela: casimir
texturizado

Color: azul marino
Ancho de tela: 60"
Utilizada en:

blazer: frente, costadillo,
espalda, mangas superior e
inferior altas, ribetes, vista y
ribetes de pafiuelo.

pantalon : frente, espalda,
pretina, pasadores, jaretas,
vistas bolsas de corte y ribetes.

Precio: Q140.00

Tipo de tela: casimir
con estampado de
cuadricula

Color: gris
ancho de tela: 60"
Utilizada en:

blazer: mangas
superior e inferior
bajas y tapetas

Precio: Q140.00

Carta de trims

Zipper:

color: azul marino

cantidad: 1
precio: Q3.50

medida: 20 cms
material: metalico

Tipo de tela: forro con
estampado de cuadricula

Color: azul
Ancho de tela: 60"

Utilizada en:

blazer: frente, costadillo,

Tipo de tela: forro de
rayas

Color: azul
Ancho de tela: 60"
Utilizada en:

bolsas pantal6n

espalda, ribetes y mangas

Precio: Q25.00

botones:

color: gris perla
medida: 5/8 "y 3/4"
material: plastico
cantidad: 11y 2
precio: Q0.60y 0.80

Precio: Q20.00

broche:

color: plateado
material: metal
cantidad: 1
precio: Q0.90

Tipo de tela: entretela

Color: blanca
Ancho de tela: 60"
Utilizada en:

blazer: vista, frente,
costadillo, paletones manga,
espalda, ribetes y ribetes de
pafiuelo

pantalon : pretina, jaretas y
ribetes

Precio: Q20.00

pretina:
color: blanco y gris
material: tela

cantidad: 1 yarda
y1l/4"

precio: Q9.00



dojas de medidas

Codigo: 03CMS Categoria: Formal workwear

Cliente: Tereso Escobar Producto: Blazer

Disenadora: Maria Isabel Alburez Fecha: 21/04/14

Colores :

Descripcion: con estampado de cuadricula .

Blazer masculino con solapa smoking, costadillo, pinzas al
frente, bolsa de panuelo, 2 bolsas de 2 ribetes con tapeta
al frente, 2 botones, manga de 2 cortes con paletény 3
botones, y 2 paletones traseros.

Observaciones:

El blazer lleva un corte en las mangas en donde se da cambio
de color. La manga superior se confecciona en casimir azul
texturizado y la pieza inferior de manga en casimir estampado

de cuadricula. Al'igual las tapetas de las bolsas iran en casimir

estampado de cuadricula. Los ojales de las mangas se
confeccionaran en hilo celeste para crear contraste.

Jextilesa

L]

L]
'.
L]
=0
L4

casimir -

texturizado

i

Casimir -

e
)

1.largo de talle

2. ancho de pecho

3. ancho de espalda
4. largo de mangas
5.largo de pinzas

6. largo de paletones
7.ancho de solapa

8. alto de bolsa de panuelo

9. ancho de bolsa de panuelo

10. largo ribetes de bolsas
11. ancho ribetes de bolsas
12. ancho tapeta

13. largo tapeta

14. alto corte manga

15. alto cuello

medida Tol +/-

28 1/4"
16 3/4"
18"
23 1/2"
Y&
g
17/8"
T
4
53/8".
1/4"
21/8"
53/8"
6"
11/2"

1/4"
1/4"
1/2"
172"
172"
1/2"
1/4"
1/8"
174"
1/8".
1/8"
1/8"
1/8 "
172"
1/4"




dojas de medidas

Codigo: 03CMI Categoria: Formal Workwear

Cliente: Tereso Escobar Producto: Pantalén

Disenadora: Maria Isabel Alburez Fecha: 21/04/14

T el

F T

Colores :

Casimir -
liso .
texturizado .

forro :

Descripcion:

Pantalén masculino con 2 bolsas de corte al frente, 2
bolsas de 2 ribetes con detalle de ojal y botdn en la parte
trasera, pretina con 2 jaretas al frente, 2 a los costados y
3 jaretas a la espalda, y pinzas en la parte trasera.

Observaciones:

El pantalon lleva como cierre broche y los atraques
de las bolsas asi como las sobre costuras de las
bolsas de corte llevan estan realizadas en hilo gris.

1. largo de pantalon

2. ancho de cintura

3. largo de tiro

4. largo de pretina

5. ancho de pretina

6. largo bolsa corte
7.largo de jaretas

8. ancho de jaretas

9. largo bolsas de ribete

10. ancho ribetes

medida
35 5/8"
16 3/4"
10" 1/4
36 1/2"
15/8"
61/2"
o
1/2"
51/4"
1/4"

Tol +/-
1/2"

1/4"
1/4"
1/4"
1/8"
1/2"
1/8"
1/8"
1/4"
1/8"



Patron base digitalizado

Aunque la sastreria se dedica a hacer prendas personalizadas a continuacion se presenta el escalado del traje sastre de manera a presentar el mismo
en diferentes tallas estandar, en caso que se deseara trabajar el mismo bajo talla industral. Cada pieza realizada en cada tipo de textil usado en la
muestra fue escalado a las tallas S, M y L de manera a tener todas las piezas en las diferentes tallas.

frente

Escalado piezas tela azul
manga ] .
superior texturizada:

alta

tallas s, my|l.

manga
inferior

alta : ribefes

costadillo

ribefes de

pa Auelo

vistas bolsas



Escalado piezas tela azul texturizada:

tallass, my I.

pretina

jaretas

paﬁue|o

oolsa de corte

ribetes



Escalado piezas forro:

tallas s, my .

manga

inferior

frente

costadillo ' manga

superior

ribetes



Escalado piezas forro:
tallas s, my

manga
superior

bejo

fondos de
bolsas de
ribete

Escalado piezas tela gris de cuadricula:
tallass, my |

manga

inferior

bojg




Escalado piezas entretela:
tallas s, my .

pretina

frente

ribetes bolsa de

poﬁue|o

ribetes bolsas
ponbbn




M I n I m arke r A continuacion, se presentaré el tendido de las piezas en los diferentes

textiles utilizados de manera a poder determinar el gasto exacto de tela
que se consume en la realizacion de este traje sastre.

Consumo de casimir azul texturizado:

tela azul completa

—

En tela azul
texturizada se
obtuvo un consumo
de 2 yardas 34"
contando con una
eficiencia de 76.98%.
Esta eficiencia un
poco baja se debe
a que sobre el
tendido se esta
colocando
Unicamente las
piezas
correspondientes

a una muestra. A la
hora de producir
mas de un traje se
puede aprovechar
mejor la tela y
reducir asi el
desperdicio de la
misma.




Consumo de casimir gris de cuadricula:

[cela gris Largo [112Yd30"00 Posic. |0¥d00"00 Util. [p¥ao7"21 Esc-
Anch. [58"00 ’4gina [2¥d22"095 Efic. |[[70,87 % 1/1&

| | | | |

En tela gris de cuadricula
se obftuvo un consumo
de 7"21 confando con

una eficiencia de 70.87%.
Esta eficiencia un poco

baja se debe a que
sobre el tendido se esta
colocando Unicamente
las piezas
correspondientes

a una muestra. A la hora
de producir mdas de un
traje se puede
aprovechar mejor la tela 'y
reducir asi el desperdicio
de la misma.




Consumo de forro:

|forro completo Largo [112¥4d30"00 Posic. |0YdOO"00 Util. 1¥421"15 Esc. Pvar.
ZAnch. |60"00 Jagina ([2¥d25"17 Efic. |[74,51 z 1/16 Rot. deg

(114
En forro se obfuvo un
consumo de 1 yarda 21"
contando con una eficiencia
de 74.51%. Esta eficiencia un
poco baja se debe a que
sobre el tendido se esta
colocando Gnicamente las
piezas correspondientes

a una muestra. A la hora de
producir mas de un traje se
puede aprovechar mejor la
tela y reducir asi el
desperdicio de la misma.




Consumo de entretelq:

Largo |112Yd30"00 Posic. [0YdO0"00 Ucil. [1¥dos"21 Fiseh Pvar. En entretela se obtuvo
Anch. [58"00 *4gina [2¥d22"09 Efic. |[75,89 % 1/16 Rot. deg un consumo de 1

| | | | | yarda 8" contando con

|entretela

una eficiencia de
75.89%. Esta eficiencia
un poco baja se debe
a que sobre el tendido

se esta colocando
Unicamente las piezas

correspondientes

a una muestra. A la
hora de producir mas
de un fraje se puede
aprovechar mejor la
tela y reducir asi el
desperdicio de la
misma.

Conclusion:

Se puede concluir enfonces que para la realizacion de este traje sastre en particular se necesito de un consumo de 3
yardas y 1/2 " de casimir azul, 7"21 de casimir gris, 1 yarda 21 "de forroy 1 yarda y 1/4 de entretela.



DOp Proceso de confeccion traje sastre

Este diagrama de operaciones se llevo acabo
con el fin de poder determinar no solo el tiempo
foma de medidas 10 de confeccién que toma realizar un traje sastre

mins
» , en el establecimiento sino también para
creacion de patrones 60 min ) ] .
3 determinar cuantas operaciones requiere la
Traslado de domicilio @ corte de piezas tela, entretela y forro 60 min muestra.
mesa de ‘|'|’Qb0jo QO TrOSleO Cle mesa Cle
mins frobojo a p|omchc10|or

1/9 min colocacién de entretela a piezas 10 min

confeccién de blazer:

Traslado de p|omchoo|or d confeccién de pinzas de forro y frente

madquina p|ono 1/2 min 10 mins

|o|onchoo|o de pinzas Smin Traslado de maquina p|omou a

SO

Traslado de |o|onchao|or a |O|omchoo|or 1/2 min

o0

mdquina p|gng 1/2 min confeccién de bolsas frente y forro 60 mins

TI’OS|O10IO CI@ moqumo p|O|I’1CI a
p|OI’1Cl’1CIdOI’ / min

|o|cmchodo de bolsas 10 min
Traslado de p|onchqo|or a

unién vista con forros 10 mins

Nl

maquina |o|0no1 1/2 min

unién frente con esp01|o|o1 10 misn

p|C1 nctho o|e costuras

90 mins TI’OS|O#O d q O p|O|I’1CI a

ancnaaor min

I’OS|OdO d@ p|OI’1C|'IOdOF a

M

unién cuello forro a cuerpo forro 10 mins
maquina |o|ono| 1/2 min

unién cuello tela a cuerpo tela 10 mins
mins
unién mangas fela a cuerpo tela 20 mins
unién tela y forro 10 mins

VOH’QO o|e prendo 5 mins

Trc:s|oc10 d na p|OﬂO a

ancha or /Q min

0 ¥o10Y0Y6’0 e#—&d@

e |o|onchoo|o de costuras 30 min

cierre de manga
5 mins h Traslado de |o|omcho|o|or a mesa

de trabajo 1/2 min



TI’OS|CICIO OI@ mesa de h’ObOjO a

20

ojo|ero 1/2 min

Creacién de ojales 10 min

e colocacidn de botones 10 min

E)

egodo o|e

mins

Confeccién de p|0 ntalén

entretela a piezas Tdo
$ Traslado de p|onchqdor a

maquina p|ono 1/2 min

Traslado de mesa de
frobojo |o|omchoo|or 1/2

min

|o|omchodo bolsas 10 min

Analisis:

TI’CIS|C1dO o|e p|OﬂC|’]OCIOI’ a

2o 94

E

ndmero de operaciones: 40 maquina |O|O|no 1/2 min

tiernpo: 615 min o 10 horas 15 min

ndmero de Traslados: 28

tiempo:
33 mins 1/2
Actividades fotales:
68

p|0 nchado de pinzas

5 min

Ge]

Traslado de planchador

580

a mdaquina |o|cmc1 1/2

|o|omchodo de bolsas 10

min

raslado de planchador a—(32)
madaquina |o|omo| 1/2 min e
|o|0nchc10|o costuras

15 min a

tiernpo total consumido: 10 horas
48 mins
T

S

SE puede COI’]C|UiI' entonces que |O

confeccién de este traje sastre

requiere de 10 horas y 48 min y se

compone de 68 actividades dentro

de ellas 40 operaciones.

&

Traslado de ojalera a mesa

de Jrr01|oo1jo 1/2 min

confeccién bolsas de corte 20
min

p|0ﬂ0 a
N

od aquina

Trasla
anchador 1/2 m

5

unidn firo frente 10 min

unién bolsas corte a frente 10 min

colocacién zipper 10 min

confeccidn pinzas traseras 5 min

Traslado de mdquino |o|omo a |o|onchoo|or 1/2 min

confeccién de bolsas traseras 20 min

Trosbdo CI@ mdquinq p|O|I’1CI a p|OH’]C|’]CICIOI’
min

179

union tiro espo|o|0 5 min
union frente con esp01|o|o1 10 min

9 e mEc)

anc

na p|O1 na a

Trasla ‘
92 min

§

|impiezo de costuras

‘e

E)

Traslado de p|onc|f10dor a
overlock 1/2 min

10 min

10 min
¢ Traslado de p|onchoo|or a

madquina p|on0 1/2 min

&

colocacién de botones :

Y broche

36
p|C1I’1C|’1C1ClO o|e preﬁnq Y I’U@CJO

. . 24
CO|OCOC|OH de arefos Y TI’CIS|C1CIO o|e OV@I’|OCL< a

pretina 20 min
Jqui | /2 mi
Trgsbo‘o di madaquina p|cmo g maquina plana /9 min
planchador 172 min

cerrado de pretina_y

confeccion de ruedo 20 min Creacidn de ojo|es

10 min

TI’OS|OdO o|e mdquino p|0l’10 a

ojo|er0 1/2 min Traslado de ojo|er0 a

10 mins

28] mesa de trabajo 1/2 min



Desglose de patrones

Desg|ose de patrones tela: Desg|ose de patrones forro: Desg|ose de patrones entretela:

M ](OI’I’O

ribefes poﬁue|o x2  ribetes bolsas x4 forro costadillo

manga x 9

sup. x 2 .o : espo|o|o

;/isjrojr fopeJrOs bolsas Qn 9 espalda x 2
renfe : :
x 2 L XQ f forro x 1 al
costadillo doblez
x 2
ribetes x
10
vista

{renjre forro

bolsa frente  costadillo espalda mom a FB o paletén
X 3 < 0 ) 0 sup. baja inf. baja : x 8
X 0 : x 9 frente x 2
pCmeO|Ol_ﬂ : . ribetes bolsas forro x4 :
ribetes bolsas x4 : e forro

— : nbefes X
| —= =T .
T inf x 2
I posodores prehna xQ
vistas fondo fondo fondo Jorefos

; 9 bolsa : bolsas bolsas de  bolsas : x 2
jaretas x corte . .
: blazer x5 ribete x 4 corte x 4
x 2

frente

espalda
x 2 % 9




Lavad O y te St d e C al |d ad Se redliza a continuacion un test de lavado y calidad para determinar que tan bien se

comporfan las telas elegidas para la confeccion del sastre entre si asi como para

. : deferminar su calidad y durabilidad.
Casimir_azul texturizado:

Prueba de lavado:

medidas: a-b[ b-c[d-e| et |g-h|h-i]ao-d|d-glo-e|eh|ct [T a-e e-g
primera lavada 2 2 2 2 2 2 3/4 | 3/4 | 3/4 | 3/4 | 3/4 | 3/4 41/4 41/4
2 2 2 2 2 |34 |34 | 314 | 304 |34 | 314 L1/4 41/4 o ,
segunda lavada Casimir_gris de cuadricula -
2 2 2 2 2 2 3/4 3/4 3/4 3/4 3/4 3/4 41/4 41/4
tercera lavada Prueba de lavado:

Estiramiento: debido a que las medidas medidas:

permanecen igUO|€S se puede o|ecir que |O fe|c1

o estirg a-b| b-c|d-e | e-f g—h h-i | a-d o|—g b-e [e-h|ctf | fii a-e e-g
Deshilado: el deshilado de la tela es minimo primera lovada 2 2 2 2 2 2 V34 134 |34 | 34 |34 | 374 41/ 41/4
. Ly . / / / / / /
Desggrrgm@nfo: no hubo ningun desgorrom@n’ro Segundg lavada 3/4 | 3/4 [ 3/4 ) 3/4 ) 314 | 3/4 41/4 41/4
a pesar de las lavadas de manera que la tela 2 2 2 2 2 2 [ 3/4 | 3/4 | 3/4 | 3/4 | 3/4 | 3/4 41/4 41/4
fercera lavada

posee muy buena resistencia.
Torque: 90 grodos. | g tela mantiene su forma al Estiramiento: debido a que las medidas permanecen iguo|es se puede decir que la

manipularse por medio de la costura v no se fela no estira

deforma con las lavadas. Deshilado: el deshilado de la tela es minimo
Peeling: la tela posee poco desgaste con el uso ya Desgarramiento: no hubo ningin desgarramiento a pesar de las lavadas de manera
que mantuvo su textura a pesar de las lavadas que la tela posee muy buena resistencia.

v no {ormo motas. TOI’qUQ: 90 gI’OdOS. |_C1 +€|O mantiene su {ormo Ql mdnipubrse por meclio o|e |C|

Picados de aguija: la tela no dejo marca al ser costura y no se deforma con las lavadas.

removida la costura. .
Peehng: la tela posee poco desgosfe con el uso ya que mantuvo su fextura a pesar de

Conclusidn: las lavadas y no formo motas.

El casimir utilizado posee un gran grodo de Picados de aguja: la tela no dejo marca al ser removida la costura.

resistencia ya que mantiene su forma a pesar del Conclusion:

lovado de igu0| manera es facil de mgnipubr y

posee una alta calidad debido a que mantiene El casimir utilizado posee un gran grodo de resistencia ya que mantiene su forma a

su bI’IHO y formo. pesar o|e| |O1VOCIO o|e igu0| manera es ](dCI| o|e monipu|or Y posee una OHO C(Jhd(]d

debido a mantiene su grosor vy facto.



FOI’I’O con esfompodo CI@ CUOOII’I/CU|O:

pruebo o|e |C1\/O|dO:

medidas:
a-b[ b-c[d-e| et |g-h|h-i]ao-d|d-glo-e|eh|ct [T a-e e-g
primera lavada 2 2 2 2 2 2 | 374 | 314 | 314 | 314 | 314 | 3/4 41/4 41/
sequnda lavada 2 2 2 2 2 | 3/4 | 3/4 | 3/4 | 3/4 | 3/4 | 3/4 41/4 41/4
J 2 2 2 2 2 2 | 3/4 |34 | 3/4 | 3/4 | 3/4 | 34 41/4 41/4 Forro azul de lineas:

tercera lavada

pruebo o|e |O\/Od02

medidas:

Estiramiento: debido a que las medidas permanecen

a-b| b-c[d-e] ef g—h h-i | a-d o|—g b-e |e-h|cf | fii a-e e-g

igu0|es se pueo|e decir que la tela no estira

Deshilado: el deshilado de la tela es minimo primera lavada 2 2 2 2 2 > V34 (34 |36 | 316 | 316 | 304 41/4 41/4

Desgarramiento: no hubo ningiin desgarramiento a segunda lavada 2 2 2 2 2 2| 34| 304 | 34 34| 3l4 514 41/4 41/4

pesar de las lavadas de manera que la tela posee 2 2 2 2 2 2 | 34 | 34 | 34 | 34 | 314 | 34 41/4 41/4

tercera lavada

muy buena resistencia.

Torque: 920 grados. Lo fela mantiene su forma al Estiramiento: debido a que las medidas permanecen iguo|es se puede decir que la tela no estira

monipubrse por medio de la costura y no se Deshilado: el deshilado de la tela es minimo

o|e1(ormo1 con |OS |OVO|dCJS. . . y .
DQSgOI’I’OmIQI’ﬂ'O: no l’]UbO nmngun desgorromlerﬁo a pesar o|e |OS |C|VOdOS o|e manera que |O +Q|O

Pee|ing: la tela posee poco desggsfe con el uso ya que posee muy buena resistencia.
mantuvo su textura a pesar de las lavadas y no

Torque: 20 gI’OCIOS. |_O 1’€|C1 mantiene su {ormq Ol monipu|orse por meo|io o|e |Q costura Y no se

formo motas.
deforma con las lavadas.

Picados de aguja: la tela no deja una |iger0 marca a Pecling: | | d | de |

_ eeling: la fela posee poco desgaste con el uso ya que mantuvo su textura a pesar de las
ser removida la costura.
lavadas y no formo motas.

Conclusién: ! ) ) ) .
Picados de aguja: la tela no o|eJo una ||gero marca al ser removida la costura.

El forro utilizado posee un gran grodo de resistencia Condlusién:

ya mantiene su {ormo a pesar o|e |CIS |OVOdOS CIQ

iguo| manera es muy f&cil de manipubr y se El forro utilizado posee un gran grqdo de resistencia ya mantiene su forma a pesar de las

comporfo bien a la hora de realizarse la costura. lavadas de iguc1| manera es muy fécil de monipu|0r y se COI’ﬂpOFJFO bien a la hora de realizarse

la costura.



Test de calidad

Desteiiido:

Las 4 telas fueron combinadas con dacron blanco para comprobar si al ser lavadas destefiian y ninguna tuvo destefiimiento luego de 3 lavadas de
manera que las 4 telas elegidas no destiiien.
Combinaciones:

Las 4 telas de la muestra fueron cosidas una a la otra con el fin de ver su comportamiento y todas ellas combinan muy bien entre si ya que la costura de
las mismas se da con facilidad ademas del hecho que todas poseen un grosor similar.

Conslusiones:

Se puede determinar que las telas elegidas para confeccionar la muestra poseen una gran calidad y resistencia al uso ademas de ser faciles de
manipular de manera que la utilizacion de las mismas contribuira a darle calidad la traje ya que lo hara durable.

Parte de produccion

Costuras a utilizar y tipos de maquina:

Blazer:

En la confeccion del blazer se utilizé Unicamente puntada recta en maquina plana para la
unién de piezas ya que el mismo fue acabado con forro. De igual manera se hizo uso de
una maquina ojalera para realizar tanto los ojales de manga como los ojales para la
abotonadura frontal. hilo. utiizado:

caolor: CIZL,I| marino Y CO|OI’ C€|€S+€

La puntada es de 9 puntadas por pulgada.
fipo: Q|goo|én

precio: 0Q.3.00

Pantalon :

En la confeccidon del pantalén se aplicO la costura francesa para los acabados en bolsas,
asimismo se hizo uso de la maquina plana para la union de piezas y de maquina overlock
para los acabados en costuras. Por ultimo, se utilizo la maquina ojalera para realizar la
abotonadura interna de la pretina.

la puntada en maquina plana es de 10 puntadas por pulgada

la puntada en maquina overlock es de 12 puntadas por pulgada.



Empaque y etigueta

Ya que se trata de trajes sastres que seran entregados a los clientes se debe de tomar en cuenta que los mismos y todo lo que los
involucre debe de ser representativo de la imagen que se esta trabajando para la marca por eso mismo se desarrollo en un primera
instancia una etiqueta de marca para identificar los trajes por dentro asi como un portatrajes con el logo de la marca para hacer mas
formal su entrega y por ultimo se propuso la idea de bordar los trajes de manera a establecer la marca de forma original en los mismos.

Etiqueta de marca a utilizar por dentro
de la ropa.

La misma sera confeccionada en satin
y colocada bajo una de las bolsas de
ribetes interiores del saco asi como en
la union de la pretina interior del
pantalon.

Su dimensibn esde 2" x 2"ysu
precio de Q0.20 al solicitar 1000.

darle un valor agregado al traje y presentar
un tipo de publicidad sutil (marketing de
guerilla.)

Este se colocara en el paleton de mangay
posee una dimension de 3/4" x 1/2 ". Su
precio es de Q25.00, de manera que se
sugiere utilizarlo en un futuro cuando se
generen mas ventas debido a su precio
elevado.



COStosS

Costos Directos

Materia Prima

tela azul
tela gris
Farro
entretela

Materiales

Hilo Azul

Hilo celeste
botones peg
botones grandes
broche

Fipper

Efiqueta
Bordado

Q420.00
Q35.00
Q43.75
Q25.00

Q1.50
Q0.38
0Q8.60
Q1.60
Q0.90
Q3.50
Q0.20
Q25.00

Materiales

Hilo Azul

Hilo celeste
botones peqg
botones grandes
broche

Zipper

Etiqueta
Bordado

Mano de Obra

Mano de Obra Dir

Servicios

Energia Electrica
Agua

Empaque

Porta Traje

Q1.50
Q0.38
Q8.60
Q1.60
Q0.90
Q3.50
Q0.20
Q25.00

Q300.00

050.00
Q10.00

052.50

Suministros

Agujas
Yeso

Total Costos Directos

Q0.25
Q0.25

Q1,046.43

Luego de generar los costos totales de la confeccion de la muestra se puede determinar que la misma posee un costo de Q1,046.43. Mas ya que como
estrategia de precio se utilizara una fijacion de precio segun la competencia se establecera que el mismo sera vendido a un precio de Q2,300.00 y en
base a esto es que se llevara acabo el estado de resultados a modo de repartir el precio del material publicitario paulatinamente y proyectar las posibles

ganacias.



Estado de

Nombre de la Empresa

resultados proyectado

Canticad Vendida

Precio de Venta

Karm

4]

Abril

(4]
o]
I5e]

10

Ielana Junio Julin

F oea0000F oues0000% o2o70000% c23oooo0’ oisac000F aroroooo™ oiescooo™ alisoooo™ alisoooo® ausdooo0® oisao0.00 02300000

Periodo de Ejercicio 10 i2,300.00
7 ] ] 10 7 ] ]
Agosta Septiembre Detubre Maviembre Diciembire Emera Febrero
Ingresos:
Warlas brutas
Ventas netas O6,923.00| Q791200 Q890100 @ O9,89000 @ O6933.00 @ 0890100 @ OF.912.00
Unilidad Bruta F omarroo’ ouossso0® ociameeo0’ cizaooo’ ooarrooT auamesoo™ quosssoo’
Agua Q10.00 010.00 Q1000 Q10,00 Q10.00 010.00 Q1000
Luz O75.00 075.00 075.00 075.00 O75.00 075.00 075.00
Telalona Q100,00 Q10000 Q100,00 Q100,00 Q100,00 Q100,00 Q100,00
Alguiler Q550.00 Q550.00 Q550.00 Q550,00 Q550.00 Q550.00 Q550.00
Susldn 02,800.00 | Q280000 Q280000 @ Q2,80000 @ Q280000 @ Q280000 @ O2,800.00
IrLarmnet Q100.00 Q100.00 Q100.00 Q100,00 Q100.00 Q100.00 Q100.00
02,700.00 0 ©2,70000 0270000 0270000 @ Q270000 Q270000 02.700.00
F ossssoo” os33so0% os3isoo’ os3isoo’ os3isoo’ os3isoo’  ossasoo’
Gostos de Ventos
Publicidad F oessoo0f oissooo® oazoooo® omsooo aqiopoo 0420000 Q0.00
Total de gastos 0265000 (185000  04,200.00 QA50.00 Q0000 04,200.00 00,00
Ingresos nperativos netos 02650000  OLES0.00 0420000 QA50.00 Qlo000  04,200.00 000
Ganancia [pérdida) neto Q19200 02303000 2 QL264.00 0 05925000 Q274200 0 O1,264.00  04,153.00
‘Volantes 500  Video ‘Volantes 500 ‘“olantes 500 Tarjetas ‘Volantes 500
Tarjetzs 7O Volankes 500 Tarjetss F0 Tarjetss 70 Tarjatas 70
Lo Tarjetas 70 Cin tillo Cin tilla

La ganancia neta acumulada

al ano seria entonces de Q 27, 464.00

04,945.00
o6,555.00

Q10.02
075.00
Q100,00
Q550000
02,800.00
Q100000
02, 700,00

o6,335.00
.00
00.00

00,00

04,945.00 0791200 O7.912.00 09,820.00

o6555.00 7 oqlos48s.00" oloqsso0™ 1311000

/10,00 O10.00 010,00 10,00
07500 0i75.00 0i75.00 Q7500
Q100.00 Q100.00 Q100.00 Q100,00
550,00 550,00 550,00 Q550000
0280000 0280000 0280000 @ GO2,800.00
Q100,00 Q10000 Q100.00 Q100,00
02700000 | 02700000 0270000 @ 02700000
os33500F os33so0™  os3isoo®  os335.00
aooo™ oazoooo™ ossooo™ oS00
o000 04.200.00 OE50.00 OE50.00
o000 04,200.00 CE50.00 CE50.00
Q220,00 4047.00 0330300 0592500

‘Volantes 500 Volantes 500 Volantes 500
Tarjatas 70 Tarjetss ¥0  Tarjetas 70
Cin tillo



Carta de textiles de la coleccion

HEE N

casimir cqsimir casimir casimir casimir casimir azul casimir

. . . - ; iso café ris con estampado de texturizado

liso b@ge liso azul liso gris J dri azul de rayas
cuadricula



Codigo: 01CGS Categoria: Formal workwear

Cliente: Tereso Escobar Producto: Blazer

Disenadora: Maria Isabel Alburez Fecha: 21/04/14

Colornes :

Casimir :
estampado de -
rayas verticales.

Casimir
liso

Descripcion:

Blazer masculino con solapa de pico, pinzas al frente, bolsa de
panuelo, 2 bolsas de 2 ribetes al frente, 2 botones, manga de 2 cortes
con paleton y 4 botones, y 1 solo paleton trasero.

Observaciones:

La bolsa de panuelo posee un bies a la orilla de la abertura en casimir azul
liso.

1. largo de talle

2. ancho de pecho

3. ancho de espalda

4. largo de mangas
5.largo de pinzas

6. largo de paleton
7.ancho de solapa

8. alto de bolsa de panuelo
9. ancho de bolsa de panuelo
10. largo ribetes de bolsas
11. ancho ribetes de bolsas

12. ancho ribete de panuelo

medida Tol +/-

29 1/2"
16 1/2"
19"
24 3/4"
g"

7 1/2"
3"
1"

4 1/2"
6".
1/4
1/4"

1/4"
1/8"
1/8"
1/4"
1/8"
1/8"
1/8

1/16"
1/4"
1/8"
1/4"

0




Codigo: 01CGlI Categoria: Formal Workwear

Cliente: Tereso Escobar Producto: Pantalén

Disenadora: Maria Isabel Alburez Fecha: 21/04/14

T |- Colores:

Jextiles :

Casimir
estampado de
rayas verticales

Casimir
liso

Descripcion:

Pantalén masculino con 2 bolsas escondidas al frente, 2 bolsas de 2
ribetes en la parte trasera, pretina con 2 jaretas al frente y 2 jaretas a
la espalda, y pinzas en la parte trasera.

Observaciones:

El pantalon lleva como cierre broche y los ribetes de las
bolsas traseras van en casimir azul liso.

1. largo de pantaldn
ancho de cintura
largo de tiro
largo de pretina

ancho de pretina

o vk~ W N

largo abertura bolsa
escondida

7.largo de jaretas
8. ancho de jaretas
9. largo bolsas de ribete

10. ancho ribetes

medida
37 1/2"

19"

11"
43"
11/2"
7 1/4"

17/8"
3/8"
51/4"

1/4"

Tol +/-
1/2"

1/4"
1/4"
1/4"
1/8"
6"

1/8"
1/8"
1/4"

1/16"



Codigo: 02CGS

Categoria: Formal workwear

Cliente: Tereso Escobar

Producto: Blazer

Disenadora: Maria Isabel Alburez

Fecha: 21/04/14

Descripcion:

Colornes :

Casimir

Casimir
liso

Blazer masculino con solapa de pico, pinzas al frente, bolsa de
panuelo, 2 bolsas de 2 ribetes al frente, 2 botones, manga de 2 cortes
con paleton y 4 botones, y 1 solo paleton trasero.

Observaciones:

El torso va confeccionado en casimir azul estampado de rayas verticales y

el cuello en casimir azul liso.

estampado de -
rayas verticales.

medida
1. largo de talle 29 1/2"
2. ancho de pecho 16 1/2°
3. ancho de espalda 19"
4. largo de mangas 24 3/4"
5. largo de pinzas 8"
6. largo de paleton 71/2"
7.ancho de solapa 3"
8. alto de bolsa de pafiuelo 1"
9. ancho de bolsa de pafiuelo 41/2"
10. largo ribetes de bolsas 6".

11. ancho ribetes de bolsas 174

Tol +/-
1/4"

1/8"
1/8"
1/4"
1/8"
1/8"
1/8
1/16"
1/4"
1/8"
1/4"



Codigo: 02CGlI Categoria: Formal Workwear

Cliente: Tereso Escobar Producto: Pantalén

Disenadora: Maria Isabel Alburez Fecha: 21/04/14

Casimir
liso

Descripcion:

Pantalén masculino con 2 bolsas escondidas al frente, 2 bolsas de 2
ribetes en la parte trasera con boton, pretina con 2 jaretas al frente y 2
jaretas a la espalda, y pinzas en la parte trasera.

Observaciones: ~ 1™
El pantalon lleva como cierre broche y las bolsas
traseras llevan detalle de botdn con ojal. B

1. largo de pantalén
2. ancho de cintura
3. largo de tiro

4. largo de pretina
5. ancho de pretina

6. largo abertura bolsa
escondida

7.largo de jaretas
8. ancho de jaretas
9. largo bolsas de ribete

10. ancho ribetes

37 1/2"
19"
11"
43"

11/2"

7 1/4"

17/8"
3/8"
51/4"

1/4"

medida Tol +/-

172"
1/4"
1/4"
1/4"
1/8"
6"

1/8"
1/8"
1/4"
1/16"



Codigo: 03CGS

Categoria: Formal workwear

Cliente: Tereso Escobar

Producto: Blazer

Disenadora: Maria Isabel Alburez

Fecha: 21/04/14

Descripcion:

Colornes :

Casimir

Blazer masculino con solapa de pico, pinzas al frente, bolsa

de panuelo, 2 bolsas de 2 ribetes al frente, 2 botones,

Casimir

manga de 2 cortes con paleton y 4 botones, y 1 solo paleton liso

trasero.

Observaciones:

El torso va confeccionado en casimir azul liso y el cuello en casimir gris

liso.

estampado de
rayas verticales-

1. largo de talle

2. ancho de pecho

3. ancho de espalda

4. largo de mangas

5.largo de pinzas

6. largo de paleton

7.ancho de solapa

8. alto de bolsa de panuelo
9. ancho de bolsa de panuelo
10. largo ribetes de bolsas

11.ancho ribetes de bolsas

medida Tol +/-

29 1/2"
16 1/2"
19"
24 3/4"
g"

7 1/2"
3"
1"

4 1/2"
6".
1/4

1/4"
1/8"
1/8"
1/4"
1/8"
1/8"
1/8
1/16"
1/4"
1/8"
1/4"



Codigo: 03CGlI Categoria: Formal Workwear

Cliente: Tereso Escobar Producto: Pantalén

Disenadora: Maria Isabel Alburez Fecha: 21/04/14

e —
TN | |
Joxtiles :
Casimir
estampado
era
vertlcgles
Descripcion:

Pantalon masculino con 2 bolsas escondidas al frente, 2
bolsas de 2 ribetes en la parte trasera, pretina con 2
jaretas al frente y 2 jaretas a la espalda, y pinzas en la
parte trasera.

Observaciones: D

El pantalon lleva como cierre broche y una sobre

costura en color gris en pretina y en el ribete k_/
superior de las bolsas traseras.

med|da

1. largo de pantalon 37 1/2"
2. ancho de cintura 19"
3. largo de tiro 11"
4. largo de pretina 43"
5. ancho de pretina 11/2"
6. largo abertura bolsa 7 1/4"
escondida
7.largo de jaretas 17/8"
8. ancho de jaretas 3/8"

: 51/4"
9. largo bolsas de ribete

1/4"

10. ancho ribetes

Tol +/-

1/2"
1/4"
1/4"
1/4"
1/8"
6"

1/8"
1/8"
1/4"
1/16"



Codigo: 04CGS

Categoria: Formal workwear

Cliente: Tereso Escobar

Producto: Blazer

Disenadora: Maria Isabel Alburez Fecha: 21/04/14

Descripcion:

Colornes :

Casimir
liso
texturizado

Blazer masculino con solapa de pico, pinzas al frente, bolsa Casimir

de panuelo, 2 bolsas de 2 ribetes al frente, 2 botones, manga

liso

de 2 cortes con paleton y 4 botones, y 1 solo paleton trasero.

Observaciones:

La solapa lleva un corte alrededor en donde se hace
cambio de color. El color principal de la solapa es el

azul y el corte va en color gris.

1. largo de talle

2. ancho de pecho

3. ancho de espalda

4. largo de mangas

5.largo de pinzas

6. largo de paleton

7.ancho de solapa

8. alto de bolsa de panuelo
9. ancho de bolsa de panuelo
10. largo ribetes de bolsas
11. ancho ribetes de bolsas

12.ancho corte de solapa

medida Tol +/-

29 1/2"
16 1/2"
19"
24 3/4"
g
7 1/2"
3
1"

4 1/2"
6".
174"
174"

1/4"
1/8"
1/8"
1/4"
1/8"
1/8"
1/8
1/16"
1/4"
1/8"
1/4"
1/8"




Codigo: 04CGlI Categoria: Formal Workwear

Cliente: Tereso Escobar Producto: Pantalén
Disenadora: Maria Isabel Alburez Fecha: 21/04/14
-l _ 1T 1T fOlOJLQA,
Jextiles :
Casimir
liso
texturizado
Descrioéién: ~~~~~~~~

Pantalon masculino con 2 bolsas escondidas al frente, 2
bolsas de 2 ribetes en la parte trasera, pretina con 2
jaretas al frente y 2 jaretas a la espalda, y pinzas en la
parte trasera.

Observaciones:

El pantalon lleva como cierre broche y una sobre
costura en color gris en el ribete superior de las
bolsas traseras.

—

. largo de pantalon
ancho de cintura
largo de tiro
largo de pretina

ancho de pretina

o oA WN

largo abertura bolsa
escondida

7.largo de jaretas
8. ancho de jaretas
9. largo bolsas de ribete

10. ancho ribetes

medida
37 1/2"

19"

11"

43"
11/2"
7 1/4"

17/8"
3/8"
5 1/4"

1/4"

Tol +/-
1/2"
1/4"
1/4"
1/4"
1/8"

6"

1/8"
1/8"
1/4"
1/16"



Codigo: 05CGS

Categoria: Formal workwear

Cliente: Tereso Escobar

Producto: Blazer

Disenadora: Maria Isabel Alburez

Fecha: 21/04/14

Descripcion:

Colores :

Casimir
liso
texturizado

Blazer masculino con solapa de pico, pinzas al frente, bolsa Calsilsrglr

de panuelo, 2 bolsas de 2 ribetes al frente, 2 botones, manga

de 2 cortes con paleton y 4 botones, y 1 solo paleton trasero.

Observaciones:

La solapa lleva un corte alrededor en donde se hace
cambio de color. Este corte solo va en la parte superior de
la solapa y cuello. El color principal de la solapa es el azul
y el corte va en color gris. El resto de la solapa lleva un
detalle de sobre costura en la orilla color gris.

1. largo de talle

2. ancho de pecho

3. ancho de espalda

4. largo de mangas

5.largo de pinzas

6. largo de paleton

7.ancho de solapa

8. alto de bolsa de panuelo
9. ancho de bolsa de panuelo
10. largo ribetes de bolsas
11. ancho ribetes de bolsas

12. ancho corte solapa

médida Tol +/-

29 1/2"  1/4"
16 1/2" 1/8"
19" 1/8"
24 3/4"  1/4"
8" 1/8"
71/2"  1/8"
3" 1/8
1" 1/16"
41/2"  1/4"
6". 1/8"
1/4" 1/4"
1/4" 1/8"




Codigo: 05CGI Categoria: Formal Workwear

Cliente: Tereso Escobar Producto: Pantalén

Disenadora: Maria Isabel Alburez Fecha: 21/04/14

Jextiles :

Casimir
liso
texturizado

Descripcion:

Pantalon masculino con 2 bolsas escondidas al frente, 2
bolsas de 2 ribetes en la parte trasera, pretina con 2
jaretas al frente y 2 jaretas a la espalda, y pinzas en la
parte trasera.

Observaciones:

El pantalon lleva como cierre broche y una sobre
costura en color gris alrededor de las bolsas de
ribete traseras.

1. largo de pantaldn
2. ancho de cintura
3.largo de tiro

4. largo de pretina
5. ancho de pretina

6. largo abertura bolsa
escondida

7.largo de jaretas
8. ancho de jaretas
9. largo bolsas de ribete

10. ancho ribetes

medida
37 1/2"

19"

11"

43"
11/2"
7 1/4"

17/8"
3/8"
51/4"

1/4"

Tol +/-

172"
1/4"
1/4"
1/4"
1/8"
6"

1/8"
1/8"
1/4"
1/16"



Codigo: 01CMS Categoria: Formal workwear

Cliente: Tereso Escobar Producto: Blazer

Disenadora: Maria Isabel Alburez Fecha: 21/04/14

Descripcion:

Blazer masculino con solapa smoking, pinzas al frente,
bolsa de panuelo, 2 bolsas de 2 ribetes con tapeta al
frente, 2 botones, manga de 2 cortes con paleton y 4
botones, y 2 paletones traseros.

Observaciones:

El blazer lleva un corte debajo de las bolsas al frentey a
la altura de los paletones en la espalda en donde se da
cambio de color. La parte superior del mismo va en
casimir azul liso texturizado y la parte inferior en casimir
gris con estampado de cuadricula.

Colores :

4

Casimir -
liso .
texturizado -

Casimir -
con estampado .
de cuadricula -

I | 2

-
T

12

—

.largo de talle

2. ancho de pecho

3. ancho de espalda

4. largo de mangas
5.largo de pinzas

6. largo de paletones
7.ancho de solapa

8. alto de bolsa de panuelo
9. ancho de bolsa de panuelo
10. largo ribetes de bolsas
11. ancho ribetes de bolsas
12. ancho tapeta

13. largo tapeta

14. alto corte

28 1/4"
16 3/4"
18"
23 1/2"
2
9"
17/8"
1"
4
5 3/8".
1/4"
21/8"
53/8"
97/8"

medida Tol +/-

1/4"
1/4"
1/2"
172"
1/2"
1/2"
1/4"
1/8"
174"
1/8".
1/8"
1/8"
1/8 "
172"




Codigo: 01CMI Categoria: Formal Workwear

Cliente: Tereso Escobar Producto: Pantalén

Disenadora: Maria Isabel Alburez Fecha: 21/04/14

Descripcion:

Pantalon masculino con 2 bolsas de corte al frente, 2
bolsas de 2 ribetes con tapeta en la parte trasera,

pretina con 2 jaretas al frente y 3 jaretas a la espalda, y L1
pinzas en la parte trasera.

Observaciones: ’

El pantalon lleva como cierre broche y las tapetas
de las bolsas traseras estan confeccionadas en
casimir gris con estampado de cuadricula.

Colores.:

4
e

Casimir :
liso -
texturizado

Casimir
con estampado -
de cuadricula -

1. largo de pantalon
2. ancho de cintura
3. largo de tiro

4. largo de pretina
5. ancho de pretina
6. largo bolsa corte
7.largo de jaretas

8. ancho de jaretas
9. largo bolsas de ribete
10. ancho ribetes
11. largo de tapetas

12. ancho de tapetas

medida
35 5/8"
16 3/4"
10" 1/4
36 1/2"
15/8"
61/2"
o
172"
51/4"
1/4"
5 1/4"
o

Tol +/-
1/2"

1/4"
1/4"
1/4"
1/8"
1/2"
1/8"
1/8"
1/4"
1/8"
1/4"
1/8"



Codigo: 02CMS Categoria: Formal workwear

Cliente: Tereso Escobar Producto: Blazer

Disenadora: Maria Isabel Alburez Fecha: 21/04/14

Colones :

bolsa de panuelo, 2 bolsas de 2 ribetes con tapeta al
frente, 2 botones, manga de 2 cortes con paletény 4
botones, y 2 paletones traseros.

Observaciones:

El blazer lleva un corte debajo de las bolsas al frentey a
la altura de los paletones en la espalda en donde se da
cambio de color. La parte superior del blazer va en
casimir azul estampado, el corte en casimir caféliso y la
pieza inferior en casimir azul estampado. Los ribetes de
las bolsas van igualmente en casimir café liso.

Jextiles::

Casimir -
estampado .

con rayas -
horizontales -

Descripcion: ‘ .

: : : Casimir |
Blazer masculino con solapa smoking, pinzas al frente, liso -

1. largo de talle

2. ancho de pecho

3. ancho de espalda

4. largo de mangas
5.largo de pinzas

6. largo de paletones
7.ancho de solapa

8. alto de bolsa de panuelo
9. ancho de bolsa de panuelo
10. largo ribetes de bolsas
11. ancho ribetes de bolsas
12. ancho tapeta

13. largo tapeta

14. alto corte

15. ancho corte

28 1/4"
16 3/4"
18"
23 1/2"
2
g
17/8"
1"
4
53/8".
1/4"
21/8"
53/8"
97/8"
172"

medida Tol +/-

1/4"
1/4"
1/2"
172"
1/2"
1/2"
1/4"
1/8"
174"
1/8".
1/8"
1/8"
1/8 "
172"
0



Codigo: 02CMI Categoria: Formal Workwear

Cliente: Tereso Escobar Producto: Pantalén

Disenadora: Maria Isabel Alburez Fecha: 21/04/14

Descripcion:

Pantalon masculino con 2 bolsas de corte al frente, 2
bolsas de 2 ribetes con tapeta en la parte trasera,
pretina con 2 jaretas al frente y 3 jaretas a la espalda, y
pinzas en la parte trasera.

Observaciones:

El pantalon lleva como cierre broche y los ribetes
de las bolsas traseras van en casimir café liso.

Casimir
estampado .

con rayas -
horizontales -

Casimir -
liso :

7~ 1N

1. largo de pantalon
2. ancho de cintura
3. largo de tiro

4. largo de pretina
5. ancho de pretina
6. largo bolsa corte
7.largo de jaretas

8. ancho de jaretas
9. largo bolsas de ribete
10. ancho ribetes
11. largo de tapetas

12. ancho de tapetas

medida
35 5/8"
16 3/4"
10" 1/4
36 1/2"
15/8"
61/2"
o
172"
51/4"
1/4"
5 1/4"
o

Tol +/-
1/2"

1/4"
1/4"
1/4"
1/8"
1/2"
1/8"
1/8"
1/4"
1/8"
1/4"
1/8"



Codigo: 04CMS Categoria: Formal workwear

Cliente: Tereso Escobar Producto: Blazer
Disenadora: Maria Isabel Alburez Fecha: 21/04/14

Colores :

‘ : 4

Jextilos:

Casimir ; medida Tol +/-
29 -
horizontayles . 1. largo de talle 28 1/4" 1/4
2. ancho de pecho 16 3/4" 1/4"
w 3. ancho de espalda 18" 172"
Casimir .
o liso * 4.largo de mangas 231/2" 1/2"
Descripcion: . _
: _ _ 5. largo de pinzas 7" 1/2"
Blazer masculino con solapa smoking, pinzas al frente,
6. largo de paletones 9" 172"

bolsa de panuelo, 2 bolsas de 2 ribetes con tapeta al
frente, 2 botones, manga de 2 cortes con paleton y 4 - 7.ancho de solapa 17/8"  1/4"

botones, y 2 paletones traseros. 8. alto de bolsa de pafiuelo 1" 1/8"
Observaciones: 9. ancho de bolsa de pafuelo 4" 1/4 "
El blazer lleva un corte debajo de las bolsas al frente y a 10. largo ribetes de bolsas 53/8". 1/8".

la altura de los paletones en la espalda en donde se da ‘ 11. ancho ribetes de bolsas 14" 1/8"
cambio de color. La parte superior del blazer va en
casimir azul liso y la pieza inferior en casimir azul :
estampado. Los tapetas de las bolsas van igualmente en - 13.largo tapeta 53/8" 1/8"
casimir azul estampado. 14. alto corte 97/8" 1/2"

12. ancho tapeta 21/8" 1/8"



Codigo: 04CMI Categoria: Formal Workwear

Cliente: Tereso Escobar Producto: Pantalén

Disenadora: Maria Isabel Alburez Fecha: 21/04/14

Descripcion:

Pantalon masculino con 2 bolsas de corte al frente, 2
bolsas de 2 ribetes con tapeta en la parte trasera,

pretina con 2 jaretas al frente y 3 jaretas a la espalda, y L1
pinzas en la parte trasera.

Observaciones: ’

El pantalon lleva como cierre broche y los ribetes y
tapetas de las bolsas traseras van en casimir azul
estampado.

Casimir
estampado -
conrayas

horizontales .

Casimir -
liso

1. largo de pantalon
2. ancho de cintura
3. largo de tiro

4. largo de pretina
5. ancho de pretina
6. largo bolsa corte
7.largo de jaretas

8. ancho de jaretas
9. largo bolsas de ribete
10. ancho ribetes
11. largo de tapetas

12. ancho de tapetas

medida
35 5/8"
16 3/4"
10" 1/4
36 1/2"
15/8"
61/2"
o
172"
51/4"
1/4"
5 1/4"
o

Tol +/-
1/2"

1/4"
1/4"
1/4"
1/8"
1/2"
1/8"
1/8"
1/4"
1/8"
1/4"
1/8"



Codigo: 05CMS

Categoria: Formal workwear

Cliente: Tereso Escobar Producto: Blazer

Disenadora: Maria Isabel Alburez Fecha: 21/04/14

Descripcion:

Blazer masculino con solapa smoking, pinzas al frente,
bolsa de panuelo, 2 bolsas de 2 ribetes con tapeta al
frente, 2 botones, manga de 2 cortes con paletény 4
botones, pieza con cambio de color en los codos, y 2
paletones traseros.

Observaciones:

El blazer lleva un corte debajo de las bolsas al frentey a
la altura de los paletones en la espalda pero no posee
ningin cambio de color. posee por otro lado un piezas de
color distinto sobre cosida a la altura de los hombros.

Colores :

:§ |
Jextiles:

Casimir :
liso .

Casimir
liso -

1. largo de talle

2. ancho de pecho

3. ancho de espalda

4. largo de mangas

5. largo de pinzas

6. largo de paletones
7.ancho de solapa

8. alto de bolsa de panuelo
9. ancho de bolsa de pafuelo
10. largo ribetes de bolsas
11. ancho ribetes de bolsas
12. ancho tapeta

13. largo tapeta

14. alto corte

15: largo parche

medida

28 1/4"

16 3/4"
18"

23 1/2"
o

4
5 3/8".
1/4"
21/8"
53/8"
97/8"
4"

Tol +/-
1/4"
1/4"
172"
1/2"
1/2"
172"
1/4"
1/8"
14"
1/8".
1/8"
1/8"
1/8"
172"
1/4"



Codigo: 05CMI Categoria: Formal Workwear

Cliente: Tereso Escobar Producto: Pantalén

Disenadora: Maria Isabel Alburez Fecha: 21/04/14

LT 11

\

Descripcion:

Pantalon masculino con 2 bolsas de corte al frente, 2
bolsas de 2 ribetes en la parte trasera, pretina con 2
jaretas al frente, 2 a los lados y 4 jaretas ala espalda, y
pinzas en la parte trasera.

Observaciones:

El pantalon lleva como cierre broche y las ribetes de las
bolsas traseras llevan un cambio de color, estan
confeccionadas en casimir liso café.

Colores.:

Joxti

Casimir -

4
.

liso -

Casimir
liso :

1. largo de pantalon

2. ancho de cintura
3.largo de tiro

4. largo de pretina

5. ancho de pretina

6. largo bolsa corte
7.largo de jaretas

8. ancho de jaretas

9. largo bolsas de ribete

10. ancho ribetes

medida
35 5/8"
16 3/4"
10" 1/4
36 1/2"
15/8"
61/2"
0
172"
51/4"
1/4"




Codigo: 01CPS Categoria: Formal workwear

Cliente: Tereso Escobar Producto: Blazer

Disenadora: Maria Isabel Alburez Fecha: 21/04/14

Colores

]e)ctdu..

escripcion: Y

Blazer masculino con solapa quebrada, pinzas al frente, 7
- . . Casimir -
bolsa de pafiuelo, 2 bolsas de 2 ribetes con tapeta al frente Casimir astampado

y una de 2 ribetes del lado derecho, doble abotonadura, 'S0 cuadriaﬂg:
manga de 2 cortes con paletdn y 4 botones, y 2 paletones :
traseros.

Observaciones:

El blazer lleva cambio de color en la solapa. La solapa
esta confeccionada en casimir azul liso y el cuerpo del
mismo en casimir gris con estampado de cuadricula.

—

.largo de talle

2. ancho de pecho

3. ancho de espalda

4. largo de mangas
5.largo de pinzas

6. largo de paletones
7.ancho de solapa

8. alto de bolsa de panuelo
9. ancho de bolsa de panuelo
10. largo ribetes de bolsas
11. ancho ribetes de bolsas
12. ancho tapeta

13. largo tapeta

14. ancho traslape

26 1/2"
15 1/4"
17"
23 1/2"
8 1/4"
YL
21/2"
1"
4
5 1/4".
1/4"
2
51/4"
10 1/2"

medida Tol +/-

172"
1/4"
1/4"
172"
1/4"
1/4"
172"
1/8"
1/4"
1/8".
1/16"
1/8"
1/8"
1/4"



Codigo: 01CPI

Categoria: Formal Workwear

Cliente: Tereso Escobar

Producto: Pantalén

Disenadora: Maria Isabel Alburez

Fecha: 21/04/14

Descripcion:

Pantaldn masculino con 2 bolsas de corte al frente, 2

bolsas de 2 ribetes con tapeta en la parte trasera,
pretina con 2 jaretas al frente y 3 jaretas a la espalda, y

pinzas en la parte trasera.

Observaciones:

El pantalon lleva como cierre broche y los ribetes de las

bolsas asi como los pasadores estan confeccionados en

casimir gris de cuadricula estampado.

Casimir :

con esta
de cuad

1. largo de pantalon
2. ancho de cintura
3. largo de tiro

4. largo de pretina
5. ancho de pretina
6. largo bolsa corte
7.largo de jaretas

8. ancho de jaretas

9. largo bolsas de ribete

10. ancho ribetes

11. largo de tapetas

12. ancho de tapetas

medida

35 n
16 n

9" 3/4
34 1/2"

15/8"
61/2"
o
172"
51/4"
1/4"
5 1/4"
o

Tol +/-

172"
1/4"
1/4"
1/4"
1/8"
172"
1/8"
1/8"
1/4"
1/8"
1/4"
1/8"



Codigo: 02CPS Categoria: Formal workwear

Cliente: Tereso Escobar Producto: Blazer

Disenadora: Maria Isabel Alburez Fecha: 21/04/14

Colores

]e)ctdu..

Casimir -
estampado*

_ de-
cuadrlcula:

Descripcion:

Blazer masculino con solapa quebrada, pinzas al
frente, bolsa de panuelo, 2 bolsas de 2 ribetes con
tapeta al frente y una de 2 ribetes del lado derecho,
doble abotonadura, manga de 2 cortes con paletén
y 4 botones, y 2 paletones traseros.

Casimir
texturizado
azul

Observaciones:

El blazer lleva un corte en la solapa en donde se da
cambio de color, este corte esta hecho en casimir
estampado de cuadricula. Igualmente posee unos parches
a la altura de los codos hechos en ese mismo textil.

medida Tol +/-

1. largo de talle 26 1/2" 1/2"
2. ancho de pecho 15 1/4" 1/4"
3. ancho de espalda 17" 1/4"
4.largo de mangas 23 1/2" 1/2"
5. largo de pinzas 8 1/4" 1/4"
6. largo de paletones 7" 1/4"
7.ancho de solapa 21/2" 1/2"
8. alto de bolsa de pafnuelo ' 1/8"
9. ancho de bolsa de pafuelo 4" 1/4"
10. largo ribetes de bolsas 51/4". 1/8"
11. ancho ribetes de bolsas 1/4" 116"
12. ancho tapeta y) 1/8"
13. largo tapeta 51/4 " 1/8"
14. ancho traslape 10 1/2" 1/4"
15. ancho de corte en la orilla 12" 116"



Codigo: 02CPI

Categoria: Formal Workwear

Cliente: Tereso Escobar

Producto: Pantalén

Disenadora: Maria Isabel Alburez

Fecha: 21/04/14

Descripcion:

Pantalon masculino con 2 bolsas de corte al frente, 2
bolsas de 2 ribetes con tapeta en la parte trasera,
pretina con 2 jaretas al frente y 3 jaretas a la espalda, y

pinzas en la parte trasera.

Observaciones:

El pantalon lleva como cierre broche y las tapetas llevan

una orilla realizada en casimir gris liso.

Casimir :
liso .

Casimir
azul texturizado -

1. largo de pantalon
2. ancho de cintura
3. largo de tiro

4. largo de pretina

5. ancho de pretina
6. largo bolsa corte
7.largo de jaretas

8. ancho de jaretas
9. largo bolsas de ribete
10. ancho ribetes

11. largo de tapetas
12. ancho de tapetas

13. orilla tapetas

medida
35"

16"

9" 3/4
341/2"
15/8"
6 1/2"
o
1/2"
5 1/4"
1/4"
5 1/4"
o
1/4"

Tol +/-
1/2"

1/4"
1/4"
1/4"
1/8"
172"
1/8"
1/8"
1/4"
1/8"
1/4"
1/8"
1716



Codigo: 03CPS Categoria: Formal workwear

Cliente: Tereso Escobar Producto: Blazer

Disenadora: Maria Isabel Alburez Fecha: 21/04/14

Colores

.

/)] N\

Jextiles :

o Casimir .
Descripcion: liso ' ‘
Blazer masculino con solapa quebrada, pinzas al frente, .

bolsa de pafiuelo, 2 bolsas de 2 ribetes con tapeta al frente Casimir

i estampado-
y una de 2 ribetes del lado derecho, doble abotonadura, de rayas.
manga de 2 cortes con paletdn y 4 botones, y 2 paletones horizontales -

traseros.
Observaciones:

El blazer lleva un corte al frente y sobre las mangas en
donde se da cambio de textil. El cuerpo sera
confeccionado en casimir liso y las piezas que forman el
corte en casimir estampado de rayas. Las tapetas del ?

traje estan hechas igualmente en este textil.

1. largo de talle

2. ancho de pecho
3.ancho de espalda
4.largo de mangas

5. largo de pinzas

6. largo de paletones
7.ancho de solapa

8. alto de bolsa de panuelo
9. ancho de bolsa de pafuelo
10. largo ribetes de bolsas
11. ancho ribetes de bolsas
12. ancho tapeta

13. largo tapeta

14. ancho traslape

15. alto corte

16. distancia de corte

medida Tol +/-

26 1/2"
151/4"
17"
23 1/2"
8 1/4"
VL
21/2"
1"
4"
51/4".
1/4"
2
51/4"
10 1/2"
3
g "

1/2"
1/4"
1/4"
1/2"
1/4"
1/4"
1/2"
1/8"
1/4"
1/8".
1/16"
1/8"
1/8"
1/4"
1/4
112



Codigo: 03CPI Categoria: Formal Workwear

Cliente: Tereso Escobar Producto: Pantalén
Disenadora: Maria Isabel Alburez Fecha: 21/04/14

Casimir
liso

Casimi . medida Tol +/-

asimir . 1. largo de pantalén 35" 172"
con eséamrpado . )
1€ rayas | 2. ancho de cintura 16" 1/4
horizontales . )
- 3. largo de tiro 9" 3/4 1/4
. 4. largo de pretina 34 1/2" 1/4"
Descripcion: . 5. ancho de pretina 15/8" 178"
Pantalon masculino con 2 bolsas de corte al frente, 2 . 6. largo bolsa corte 612" 2
bolsas de 2 ribetes con tapeta en la parte trasera, : 7.largo de jaretas o 178"
pretina con 2 jaretas al frente y 3 jaretas a la espalda, y . 8. ancho de jaretas . /8"
pinzas en la parte trasera. : 9. largo bolsas de ribete 5 14 /4"
Observaciones: . 10. ancho ribetes 174" /8"
. : . . . 1/4"

El pantalon lleva como cierre broche y los ribetes las tapetas de las bolsas . 1. largo de tapetas 51/4
i i - 1/8"

traseras llevan un corte en medio en donde se da cambio de color. Este . 12. ancho de tapetas 2"
- 1/16

esta hecho en casimir azul estampado de rayas horizontales. . 13. ancho corte de tapeta 174"



Codigo: 04CPS Categoria: Formal workwear

Cliente: Tereso Escobar Producto: Blazer

Disenadora: Maria Isabel Alburez Fecha: 21/04/14

Colores

Jextiles :

Descripcion: ' :
Blazer masculino con solapa quebrada, pinzas al frente, .
bolsa de panuelo, 2 bolsas de parche, 2 botones, manga Casiir_nir Casilmir .
o) iso -

de 2 cortes con paleton y 4 botones, y 2 paletones
traseros.

Observaciones:

El blazer lleva lleva cambio de color en en el frente como
en la espalda debido a un corte hecho sobre el pecho. Ia
pieza superior del blazer ira en casimir liso beige y la
pieza inferior en casimir liso azul

~ [

®

1. largo de talle

2. ancho de pecho

3. ancho de espalda

4. largo de mangas
5.largo de pinzas

6. largo de paletones
7.ancho de solapa

8. alto de bolsa de panuelo
9. ancho de bolsa de panuelo
10. largo bolsas parche
11. ancho bolsas parche

12. largo corte

12

medida Tol +/-

26 1/2"
15 1/4"
17"
23 1/2"
8 1/4"
L
21/2"
1"
4"
6"
X
13"

172"
1/4"
1/4"
172"
1/4"
1/4"
172"
1/8"
1/4"
1/4"
1/8"
1/8"



Codigo: 04CPI Categoria: Formal Workwear

Cliente: Tereso Escobar Producto: Pantalén

Disenadora: Maria Isabel Alburez Fecha: 21/04/14

Descripcion:

Pantalon masculino con 2 bolsas de corte al frente, 2
bolsas de 2 ribetes con tapeta en la parte trasera,
pretina con 2 jaretas al frente y 3 jaretas a la espalda, y
pinzas en la parte trasera.

Observaciones:

El pantalon lleva como cierre broche y los atraques de
las bolsas traseras van confeccionados con hilo beige.

Casimir :

1. largo de pantalon
2. ancho de cintura
3. largo de tiro

4. largo de pretina
5. ancho de pretina
6. largo bolsa corte
7.largo de jaretas

8. ancho de jaretas

9. largo bolsas de ribete

10. ancho ribetes

11. largo de tapetas

12. ancho de tapetas

medida

35 n
16 n

9" 3/4
34 1/2"

15/8"
61/2"
o
172"
51/4"
1/4"
5 1/4"
o

Tol +/-
1/2"

1/4"
1/4"
1/4"
1/8"
172"
1/8"
1/8"
1/4"
1/8"
1/4"
1/8"



Codigo: 05CPS

Categoria: Formal workwear

Cliente: Tereso Escobar

Producto: Blazer

Disenadora: Maria Isabel Alburez

Fecha: 21/04/14

i

Colores

— —
Jextiles :
Descripcién: .
Blazer masculino con solapa quebrada, pinzas al frente, Casimir
~ . asimir «
bolsa de pafuelo, 2 bolsas de 2 ribetes con tapeta al frente liso

, 2 botones , manga de 2 cortes con paleton y 4 botones, y

2 paletones traseros.

Observaciones:

El blazer llevara los botones en color azul.

&,

1.largo de talle

2.ancho de pecho

3. ancho de espalda

4. largo de mangas
5.largo de pinzas

6. largo de paletones
7.ancho de solapa

8. alto de bolsa de pafiuelo
9. ancho de bolsa de panuelo
10. largo ribetes de bolsas
11. ancho ribetes de bolsas
12. ancho tapeta

13. largo tapeta

medida Tol +/-

26 1/2"
15 1/4"
17"
23 1/2"
8 1/4"
Y&
21/2"
T
4
51/4".
1/4"

51/4"

172"
1/4"
1/4"
172"
1/4"
1/4"
172"
1/8"
1/4"
1/8".
1/16"
1/8"
1/8"



Codigo: 05CPI Categoria: Formal Workwear

Cliente: Tereso Escobar Producto: Pantalén

Disenadora: Maria Isabel Alburez Fecha: 21/04/14

Casimir :
liso .

Descripcion:

Pantaldn masculino con 2 bolsas de corte al frente, 2
bolsas de 2 ribetes con tapeta en la parte trasera,

. . - ’
pretina con 2 jaretas al frente y 3 jaretas a la espalda, y ‘_
pinzas en la parte trasera. -

Observaciones:

El pantalon lleva como cierre broche y las sobre costuras

de las bolsas de corte estan realizadas con hilo beige.

1. largo de pantalon
2. ancho de cintura
3. largo de tiro

4. largo de pretina
5. ancho de pretina
6. largo bolsa corte
7.largo de jaretas

8. ancho de jaretas
9. largo bolsas de ribete
10. ancho ribetes
11. largo de tapetas

12. ancho de tapetas

medida
35"
16"
9" 3/4
34 1/2"
15/8"
61/2"
o
172"
51/4"
1/4"
51/4"
o

Tol +/-
1/2"

1/4"
1/4"
1/4"
1/8"
172"
1/8"
1/8"
1/4"
1/8"
1/4"
1/8"



CONCLUSIONES

1. Se realiz0 la caracterizacion del municipio de Fraijanes, Guatemala.
2. Se realiz6 el diagnostico situacional del municipio de Fraijanes, Guatemala.

3. Se determind y validé la mejor alternativa de solucion que fue el emplear una
técnica de diferenciacion para revalorizar el trabajo de las sastrerias de Fraijanes,
Guatemala.

4. Se determind y valido el programa de necesidades del traje sastre el cual debe
contener un saco con cuello smoking o quebrado, mangas de sastreria, solapa,
forro, 2 vistas, un frente, una espalda, 3 bolsas al frente y 2 bolsas en la espalda.
Asi como un pantalon con pretina, 5 pasadores, un frente con 2 bolsas de corte y
una espalda con 2 bolsas de ribete. Ambos confeccionados en gabardina y forros
en algodon estampado.

5. Se determiné y validé el programa de necesidades de mercadeo el cual debe
contener una promocion apoyada por una identificacion de marca realizada a
través de un logotipo, y una publicidad de caracter BTL y ATL ademas de
herramientas como el mercadeo de guerrilla y la comunicacion de boca en boca.

6. Se determinaron y evaluaron las premisas de disefio de los trajes sastres que
consisten en el conjunto de un pantalén de vestir y un blazer de uno o 2 botones
cada uno basado en las diferentes tipologias masculinas existentes.

7. Se determind y evalud la viabilidad técnica y econdémica de la confeccion de una
coleccion de trajes sastres la cual es posible ya que las sastrerias de Fraijanes
poseen los conocimientos necesarios, asi como la maquinaria apropiada para
confeccionarlos, y el realizar esta coleccién no incurre en mayor gasto extra de lo
gue ya trabajan. De la misma forma se determiné y evalué la viabilidad técnica y
econOmica de la propuesta de mercadeo la cual es posible ya que se utilizara una
publicidad ATL Y BTL cuyo precio se eleva hacia unos Q10,000 que pueden ser
cubiertos por inversores que apoyen la propuesta.

8. Se determind la propuesta de disefio de una coleccion de trajes masculinos
formales basados en las diferentes tipologias masculinas.

9. Se realizdé el plan de mercadeo que aporta las mejoras propuestas para
alcanzar nuevos niveles de venta y nuevos nichos de mercado.

10. Se establecié innovaciones en oferta para incursionar en nichos de mercado
diferentes y fuera del area actual.



RECOMENDACIONES

1. Se recomienda el realizar una caracterizacion del municipio de Fraijanes,
Guatemala cada 2 afios para actualizar datos.

2. Se recomienda el realizar un diagndstico situacional del municipio de Fraijanes,
Guatemala, cada 2 afios para mantener datos vigentes.

3. Se recomienda el evaluar constantemente las diferentes estrategias de
mercadeo para poder establecer una nueva en un determinado lapso de tiempo de
manera a mantenerse competitivo en el mercado.

4. Se recomienda el realizar una perspectiva tecnolégica a nivel nacional y
centroamericano de manera a conocer los avances tecnologicos ofrecidos en el
mercado, y poder implementarlos en las piezas ofrecidas.

5. Se recomienda investigar acerca de las nuevas herramientas de mercadeo y
nuevos meétodos de publicidad de manera a poder implantar nuevos métodos de
promocion y mantener un enlace cada vez més fuerte con el publico.

6. Se recomienda mantenerse al tanto de las tendencias en ropa masculina
mundiales de manera a conservar un estilo de disefio innovador y vigente.

7. Se recomienda mantener un contacto constante con inversores de manera a
poder conservar una viabilidad econémica que permita llevar a cabo los planes de
mercadeo.

8. Se recomienda un mantenimiento constante de la maquinaria de manera
conservar una viabilidad técnica que permita una confeccion adecuada.

9. Se recomienda sustentar el conocimiento aprendido a través del manual y los
talleres con informacién externa de manera a tener un mejor dominio de las
técnicas de asesoria de imagen

vi



GLOSARIO DE TERMINOS

Asesoria de imagen: es un rubro comercial relacionado con la produccion de la
Imagen Personal (Look) y Mercadeo, que consiste en la estrategia para que un
Producto (o persona natural) muestre un nuevo rostro a un grupo de gente a
quienes se puedan determinar sus caracteristicas.

Asociaciones de Marca: Son conjunto de signos, ideas, valores o causas que se
asocian con la marca.

Bolsa de corte: bolsas laterales cortadas en diagonal

Botén: pieza plana pequefia y por lo comun redonda de plastico, metal, hueso, u
otro material, que se pone en las prendas de vestir para que entrando en el ojal
abroche y asegure las dos partes. También se pone por adorno.

Colorimetria: la ciencia que estudia la medida de los colores y que desarrolla
métodos para la cuantificacion del color, es decir la obtencién de valores
numeéricos del color.

Costura francesa: se aplica en tejidos finos que se transparentan para no denotar
el acabado y hacer que las costuras queden pulidas.

Cuello: Se llama cuello a la parte de una camisa, abrigo o prenda similar que
rodea el cuello.

Forro: material utilizado para cubrir la superficie interna de una prenda.

Gabardina: tela resistente en algodon, lana o sintética de tejido diagonal.

Logotipo: Grafico que le sirve a una entidad o un grupo de personas para
representarse.
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http://es.wikipedia.org/wiki/Color

Maquina Plana: Es una maquina que tiene como funcion entrelazar un hilo
superior con un hilo inferior a través de una tela, realizando una costura recta, se
utiliza en el campo de la confeccion, transformando materia prima textil en prendas
de vestir.

Mercadeo de guerrilla: es un conjunto de estrategias y técnicas de mercadeo,
ejecutadas por medios no convencionales, y que consiguen su objetivo mediante
el ingenio y la creatividad.

Ojalera: maquina disefiada para hacer ojales de diferentes tamafios y formas.

Overlock: Una costura tipo overlock se realiza sobre el borde de una o dos piezas
de tela para definir el borde o encapsularlo, o bien para unirlas. Por lo general, una
maquina de coser overlock corta los bordes de la tela a la vez que le son
insertados

Pasadores: parte del pantalébn que permite el paso del cincho y sostiene el
mismo.

Pretina: cinturilla de una prenda.

Promocién boca a boca: es una técnica que consiste en pasar informacién por
medios verbales, especialmente recomendaciones, pero también informacion de
caracter general, de una manera informal.

Ribete: Cinta o tira de tela o piel con que se adorna y refuerza la orilla del vestido
y el calzado.

Solapa: Se llama solapa a la prolongacion del abrigo, chaqueta o traje que se
vuelve sobre el pecho por encima de los botones y se extiende alrededor del
cuello.
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http://es.wikipedia.org/wiki/Marketing
http://es.wikipedia.org/wiki/M%C3%A1quina_de_coser
http://que-significa.com/significado.php?termino=cinta
http://que-significa.com/significado.php?termino=tira
http://que-significa.com/significado.php?termino=tela
http://que-significa.com/significado.php?termino=piel
http://que-significa.com/significado.php?termino=adorna
http://que-significa.com/significado.php?termino=refuerza
http://que-significa.com/significado.php?termino=orilla
http://que-significa.com/significado.php?termino=vestido
http://que-significa.com/significado.php?termino=calzado

Storytelling: Forma de mercadeo que transforma el mensaje que se quiere
transmitir en una historia que el cliente pueda reconocer facilmente y sentirse
identificado.

Styling: Es el concepto o imagen que la persona quiere trasmitir a los demas y
por el cual quiere ser identificado.

Tendencia: Movimiento religioso, econémico, politico, artistico o0 semejante, que
se orienta en determinada direccion.

Tipologia: Estudio o clasificacion de tipos que se realiza en cualquier disciplina.

Traje Sastre: conjunto de chaqueta, pantaldén y, a veces, chaleco, hechos de la

misma tela.

Volanteo: Repartir volantes de propaganda, por lo comun en lugares publicos.
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MANUAL PARA INSTRUCCION EN SASTRERIAS
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Este método fue creado con el fin de no solo proporcionarles conocimientos bdsicos de
mercadeo, sino fambién brindarles herramientas Gtiles que les ayuden tanto a crear una
imagen mas adecuada de su negocio, asi como de saberlo promover de una forma
efectiva.

A través de las pdaginas del mismo se hard una exploracion de los conceptos mas
elementales del mercadeo de manera a enfender y aprovechar mejor esfe campo.
Asimismo, se pondrd especial énfasis en exponer las maneras a través de las cuales
podemos hacerle publicidad a nuestro establecimiento, adentréndonos de manera mas
profunda a la complejidad de la publicidad realizada por medio de las redes sociales, la
cual viene a ser la publicidad con mayor auge y mdas econémica hoy en dia. Este
aparfado ira unido a una guia pasd a paso sobre como utilizar de manera comercial el
Facebook. Para en una Ultima instancia aprovechar herramientas como la atencion al
cliente para poder atraer un mayor nimero de consumidores y crear fidelidad hacia
nuestra marca.

Con la lectura de este manual podremos aprender entonces a sacar el mayor provecho a
nuestra empresa y empezar a hacerla crecer.
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(Qui ea? (Por qui tu emprosa lo nocesita?

El mercadeo es el conjunto de todas las actividades que se realizan para promover un servicio o
un producto. Empezando desde la concepcion de la idea hasta el momento en que los clientes
adquieren la misma.

Este envuelve desde el poner el nombre a la empresa, determinar que producto se va a vender,
la imagen qué fendra el mismo, en donde se comercializard, hasta bajo qué tipo de publicidad
serd promocionado.

- 20 X Tu empresa lo necesita
v B v B v B porqué el mercadeo es
-~ | | INDISPENSABLE para

o o & poder venderle ya sea
' ' ' un servicio o un producto
al cliente

Esto se debe a que el mercado, es decir los posibles clientes, se encuentran constantemente en
cambio. De alli nace la importancia de estudiarlos. Iguamente existe competencia que debemos

de conocer para saber como poderlos superar y atraer a la clientela hacia nosotros.

Asimismo, necesitamos promover lo que venderemos para que lo conozcan. De manera que no
podemos triunfar sin utilizar las herramientas que nos proporciona el mercadeo y menos sin
establecer un plan de accién que nos dird como proceder y al que llamamos plan de mercadeo.



El plan de mercadeo vendrd a ser un documento escrito en donde estableceremos las metas
que queremos alcanzar con nuestra empresa y los medios que utilizaremos para lograrlo.
Asimismo estableceremos alli claramente la mezcla de mercadeo.

(Que es la meycla de mencadeo?

Son 4 herramientas basicas, también llamadas las 4 Ps, que nos permitirdn
promover nuestro articulo.

Producto Precto

Promocion

Plaza

Bajo este rubro es qué definiremos bajo qué
precio comercializaremos nuestro bien. Para
establecer un precio adecuado debemos de
conocer los precios de nuestra competencia de
manera a poder ofrecer algo que sea atractivo
para el mercado.

Se refiere a fodo lo que involucra el bien
que presentaremos al publico. Es decrr,
bajo esta variable es que estudiaremos
a nuestro pUblico objetivo para
descubrir sus necesidades y asi poder
crear un articulo que las satisfaga. Aqui

es donde definiremos qué venderemos, '
coOmo sera el bien y SU empaque. BO|O este concepto es que se ploneoron todos los

esfuerzos que haremos para impulsar nuestro
producto de manera a despertar interés y crear

Aqui definiremos la manera en que deseo en nuestro consumidor. Aqui no solo se
haremos llegar nuestro bien al cliente, promocionard el producto a través de publicidad
ya sea por medio de un intermediario, para darlo a conocer, sino se manejard toda la
haciendo llegar nuestro producto al imagen que envuelve al mismo. Tomando tanto en
cliente o estableciendo un punto de cuenta el servicio que se brindaré alrededor del
venta para que nos visiten. articulo como la forma en la que el cliente lo

2 percibird.



ublicidad

Es foda la comunicacién que se redliza con el fin de dar a conocer nuestro bien y ganar adeptos

al mismo.
fn que nos beneficia?

Nos ayuda ya que es a través de la misma que la gente nos llega a conocer y nos percibe de la
manera que queremos ser vistos. Es por ello que es importante definir la forma en la que queremos
ser conocidos y apoyarnos de un medio de comunicacion que respalde esfa imagen.

(Que son los medios de comunicacion?

Son los agentes que anunciaran nuestro producto a cambio de una renumeracion. Los agentes
que elijomos dependeran del tipo de publicidad que queremos trabajar

- Tradicional 0 masiva (ATL)

Con este tipo de publicidad se busca atraer al
mayor numero de clientes, es por ello que se
utilizan medios de comunicacién como la
television, la radio, el periédico y las vallas
publicitarias

- BIL

Es una publicidad que se centra en atraer un
pUblico especifico y seleccionado. Para emplear
este fipo de publicidad debemos de conocer mas
profundamente al cliente para definir que tipo de
publicidad funcionaria con él. Esta publicidad
busca un contacto profundo con el publico es por
ello que se sirve de eventos, el internet, ofertas y
regalos para crear un lazo con el comprador.
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Publicidad Online

Publicidad en internet (Que es?

Es foda la presencia que posee nuestro producto o marca en infernet. Ya sea bajo forma de
anuncio, como los banners, o como portal de informacién y comunicacion directa con el cliente que
vienen a ser los blogs, paginas web y paginas en redes sociales.

Presencia en redes soctales

Las redes sociales son sitios web que se han popularizado en los Ultimos anos, donde los usuarios
se conectan enfre si y comparten informacion personal asi como se comunican.

(Como wsarlas para mi b clo?

En la actualidad las empresas han decidido estar presentes en las redes sociales ya que los
compradores pasan una gran cantidad de tiempo en ellas y las mismas permiten una
comunicacion directa y en tiempo real con los mismos.

Las formas en que se pueden aprovechar es en una primera instancia creando un perfil propio

para que la marca u objefo tenga un espacio que el consumidor pueda visifar, y en un segundo

lugar, sirviendose de anuncios que las mismas redes proporcionan para captar un mayor numero
de sequidores.
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(Cual es el obfetivo de

profesional de
Facebook?

El inferés de tener una pdagina de
Facebook para nuestra empresa, o
fanpage, es no solo tener presencia
en la red, que es indispensable a
causa del gran nOmero de usuarios
que posee, sino también porque nNos
permite fener una comunicacion
permanente y facil con nuestro
cliente.

A través de nuestra pagina de
Facebook podemos hacerle llegar @
los clientes no solo toda la
Informacion que tenemos de nuestro
producto, sino también promociones
y novedades, de manera a que el
mismo este siempre informado y nos
conozca a profundidad.

El hecho de mantener una relacion
estrecha con el consumidor nos
permitird crear un lazo fuerte con ély
consequir su fidelidad, que a la larga
se transformaré en compra
permanente.




. Lo primero que haremos para crear nuestra pégina de Facebook es registrarnos en la red social. .
Para ello nos dirigimos a la pagina web del sitio escribiendo en nuestro navegador :

. www.facebook.com .

. m | Bl Google .

. & > facehnnk.cnm)’I .

- Una vez sobre la pagina nos registraremos de forma personal colocando nuestro nombre, apellido, :

. correo electronico y la clave que tfendremos en nuestro perfil de facebook, asi como nuestra fecha
. de nacimiento y nuestro sexo. .

Correo electrénico o teléfono Contrasefia

4 facebook i

*  Facebook te ayuda a comunicarte y Abre una cuenta .
- compartir con las personas que forman parte Es gratis y lo sera siempre. C
de tu vida.
. 0 Pablo Centeno .
Y | 3.4 " :
. 2 = X '; a8 .
. R 0 Pablocenteno01@gmail.com .
N & 3 =v
[} f=iiic B [}
. P & : Pablocenteno01@gmail.com
& 3 & :
S8 000 RS
. Fecha de nacimiento .
[ ] P 2 tel [ ]
: 15 |Z| Mar El 1989 E| proognjruc?onanrgnfi ?":ceha de .
nadmiento?
. © Mujer © Hombre .
" Al hacer dlic en Abrir una cuenta, aceptas las Condidones y que "
- has leido la Politica de uso de datos, induido =l Uso de cookies. -
: Sl o uns cuma :



Ya que se trata de un perfil personal el programa nos pedird accesar a nuestra red de amigos
mediante nuestro correo electronico, completar nuestra informacion personal y agregar una fofo de
perfil primero. Pasos que podemos rellenar u omitir para completar luego.

Paso 1 Paso 2 Paso 3
Encuentra a tus amigos Completar informacidn Agreagar foto del perfil

Llena la informacién de tu perfil
Esta informacidn te ayudara a encontrar a tus amigos en Facebook.

Cuidad de origen ¥ Ciudad de Guatemnala (Guatemala Ci A
Escuela secundaria | Mombre de la escuela secundaria: A
Ciudad actual | Ciudad actual a-
Universidad |Mombre de facultad o universidad a-
Empleadorifempresa | MNombre de la empresa a-

A Yaolver Guardar y continuar

Una vez terminados estos pasos la pagina nos llevard a nuestro perfil, que se verd de
la siguiente manera:

n Busca personas, lugares y cosas [l Pabio  inicio  Buscaramigos

HeL HES T Bienvenido a Facebook, Pablo.

Editar perfil
3 Te damos la bienveni... Busca en tu correo electronico a amigos tuyos que ya estan en
] Moticias - Facebook
Menos Los usuarios de Facebook encuentran de media 20 amigos y familiares con

i el buscador de Facebook. 4Has encontrado a todos tus amigos? Prueba el
5 Eventos buscador.

|2t Buscar amigos
a - pablocenteno0@am

|¥r Mejores amigos

| Conocidos

| Familiares E Conoce tu configuracién de privacidad
Ti tienes el control de cdmo compartes tus

ARLICACIOM > cosas con las personas y aplicaciones de s

¥ Juegos Facebook. "

@ f/ Ry

(& Fotos Haz el recorrido sobre la privacidad |

il Misica | e )

. | @ Publico |=
|| Toques | |

(7% Actividad en Juegos v 18 Amig 0s/

LN :

INTERESES S A Amie

|E Paginas y personaje. ..

PAGINAS

A1 Noticias de paginas H Actualiza tu perfil para que tus amigos puedan encontrarte. =

A nasruhric ndninas



En nuestro perfil daremos clic en este icono para poder crear la pagina de nuestra empresa

. Pablo Inicio Buscar amigos
rp———————————\
Crear pagina

Zrear un anuncio

Registro de actividad

: ya estan en Configuracidn

L Salir
15 y familiares con

mnigos? Prueba el
Ayuda

Reportar un problema

Facebook nos enviard a la siguiente pdgina en donde debemos elegir nuestro tipo de negocio, que"
ser@ negocio local.

] Crear una pagina Paginas que me gustan || Paginas que administro
Crea una pagina de Facebook para establecer una relacion mas estrecha con tu piblico y clientes.

Lugar o negocio local Empresa, organizacion o institucion Marca o producto

Artista, grupo musical o personaje Entretenimiento Causa o comunidad
publico
e



Una vez que hayamos hecho clic llenaremos la informacién solicitada colocando nuestro:

Lugar o negocio local

_7420 de nzqocw » Servicios profesionales |E|
‘}’lambjw. Sastreria Centeno
Direccion 11 ave 2.48 zona 15

Ciudad - Ciudad de Guatemala (Guatemala City, Gu:
Codigo postal W 01015
Jelefono WP 23367120

Al hacer clic en "Empezar”, aceptas las
condiciones de las paginas de Facebook.

Y daremos clic a 155

Aqui Facebook nos pediré elegir una cateagoria bajo la cual definir nuestro negocio, realizar una
breve descripcion del mismo y poner la direccidon web de nuestra empresa si tenemos una, para
ayudar a los usuarios a ubicar mas faciimente nuestro negocio.

Configurar Sastreria Centeno

2 Foto de perfil 3 Compartir con amigos 4 |lega a mas personas

Agrega categorias, una descrlpcmn 1_,; un 5|tm web para que mejore el posicionamiento de tu pagina en la blsqueda.

sastreria

La sastreria centeno es una sastreria dedicada a la confeccidn personalizada de ropa de hombre
con 20 afios de expreriencia.

Sitio web (por ejemplo, tu sitio web, enlace de Twitter o Yelp) Agregar otro sitio

i aastreria Centeno es un establecimiento, empresa 0 salareal? @ Si @ Mo
E=to ay -:E'E 3 Que 1aS pErsonac encientren este estabesimients, negooo o ncta E:—:' mas facilmente en Facebook

iSastreria Centeno serd representante autorizado y oficial de este establecimienta, @ Si @ Mo
empresa o sala en Facebook?

E=ts == uns declarscidn aue vinculs leasiments con rressntarian o P
cS1d &5 Una Setarat Jue WincWa Sga prese C & P2y

oy i womscon JCRE

También tendremos que confirmar que se trata de una empresa real anfes de guardar la
informacion.
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Sastreria Centeno Biografia ™ Reciente ™ | Panel de administracion .

; T '. |
4+ Agrega una foto de perfi '

Sastreria Actualizar la informacion de la pagina B | | «3iMe gusta: |  +
Centeno

e e i e il
0,0

[ & Suscribirse | # V] '

(0 calificaciones) '
5é el primero en decir '
gue te gusta. [

n

% Ropa Formal 2
¢ 1lave 2.48 zona 15, 01015-Ciudad de Guatemala '
. 2336 7120 2 [~ ] I
@ Agrega tus horarios '
Informacién Fotos '

n

n

Lo mas destacado '

[Elestado [F Foto / video  [B] Evento, Hito +

M

H Opiniones '

Escribe algo... b A e b < !

£Qué opinas de Sastreria Centenao?
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Una vez creada nuestra fan page lo primero que tendremos que hacer es disefarla de manera a
que luzca atractiva para el publico y refleje la imagen que hemos pensado para nuestra marca.

Diseno

Foto de perfil

Para ello primero debemos colgar nuestra foto de perfil que nos identificaré como empresa. Ya
que se frata de identificarnos colocaremos aqui nuestro logo.

Elige tu foto de perfil

En el futuro, se puede cambiar en cualguier momento haciendo
clic en "Editar foto del perfil”. Mas informacian.
Subir desde Importar
+ Agrega una foto de perfi | la desde un sitio
Elegir una foto. . computadora web
[®] Tomar foto... Omitir -

* L Subir una foto... © 0.0

Debemos hacer clic en agregar una foto de perfil. Luego en subir una foto, y por Gltimo elegiremos
subir una foto desde nuestra computadora donde elegiremos nuestro logo a partir de la carpeta en
donde lo hemos almacenado.

Sastreria

Centeno
0,0

0 calificadiones)

5e el primero en dedr

que te gusta.

% Ropa Formal

¥ 1llave 2.48 zona 15, 01015-Ciudad de Guatemala
. 2336 7120

@ Agrega tus horarios
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Portada

La portada es una imagen de encabezado que presenta nuestra fan page. Esta debe de reflejar
visudmente nuestra marca y exponerle al cliente lo que esta pasando con nuestra empresa en la

actualidad, es decir lo que estamos ofreciendo por el momento. Puede ser tanto una fofo como un
diseno.

I Reciente

Para colgar una imagen de portada i e s o e [ i

debemos de hacer clic en agregar una
Elegir una de mis fotos

portada y luego en subir una fofo. Eligiendo

asi una fofo desde una de nuestras [ Subir una foto... ‘
carpetas.

Sastreria | Actualizar la informacién de la pagina .' B gusta |

Centeno =
0,0 —

&

(0 calificaciones]

Sé el primero en decir
que te gusta.

Esta imagen debe ser actualizada de forma seguida y ser elegida cuidadosamente ya que es lo primero
gue ve el cliente al entrar en nuestra pa gina. En ella se puede no solo dar a conocer nuestro producto

sino también ofrecer promociones, siempre tomando en cuenta gue la imagen debe de ser algo
visualmente atractivo .

Una vey disenada nuestra pagina podemos proceder a crear contenido.
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Crweando (Contenido
Los posts o contenidos serd lo que vamos a estar colgando constantemente en nuestra fan page

para mantener informado al consumidor sobre lo que sucede con nuestra empresa o relacionado
a ella. Pueden ser textos, imdgenes o incluso enlaces de videos u otros sitios web.

Para crear un post debemos de hacer clic en estado y alli escribir o anadir la imagen que
queremos propagar. Para por Gltimo dar clic en publicar.

» [ estade  [@] Foto / video  [31] Evento, Hito +

Hoy pantalones al 2x1 por el dia del padre !

El contenido que colguemos debe de ser elegido cuidadosamente ya que es a fravés del mismo
que lograremos interesar al cliente y crear un lazo con el mismo. Toda imagen que pongamos debe
de ir en buena resolucion y de un tamano adecuado, asi como se debe de cuidar la orfografia de

nuestros texfos.

Nuestros posts deben de sequir siempre
estas 3 reglas:

1. Nuestro contenido debe ser INTERESANTE
es decir no solo ir relacionado con nuestra
marca sino fambién debe ser comUn a lo

que gusta a nuestro publico.

2. Debe ser de preferencia ORIGINAL ya que
el visitante se vera mas atraido a algo que
no haya visto con anterioridad.

3. Debe de ser VARIADO para evitar producir
aburrimiento y prediccion en nuestro lector.
Debemos de rotar nuestros posts entre
imdagenes, enlaces, encuestas... para
siempre mantener al cliente entretenido.




(Cada cuanto debo de colgar un post ?

De manera a mantener la atencion de nuestros sequidores debemos de colgar posts de forma
sequida, siempre manteniendo un balance para no abrumarlos. Se aconseja entonces colgar un
minimo de 3 posts semanales a un maximo de 2 diarios. Lo mejor para ello es crear un cronograma
semanal de lo que se va a colgar ,a modo de llevar un orden y un mejor control de lo que
publicaremos.

Lunes Miércoles Viernes

9: am 9: am 9:am

Pregun’ro Que oplnon de Publicidad: "Nada como un

la ob e c? botonadura? + agen de nuevas tendencias en Tr je Cenfeno” + jmagen sobre
Ima e saco con doble Te 09 para usar en frajes . orro de uno de nuestros
abo onc:duro socos.

/’,I ‘r ,

9:pm 9:pm | 9:pm

Enlace sobre como Imggﬁgn%.” J}[OFSU%CE r&gs re d Imogen de tendencias +
combinar camisas y encab zgdo "Atfrévete a usar
corpatas. un traje beige .

o .
es la manefa ae decir

. QUIEN ERES

Sin
ealtd

Importante:

- Debemos cuidar de establecer horarios que concuerden con las
- horas en que el publico objetivo elegido navega por Facebook sino
corremos el riesgo que nuestros posts pasen desapercibidos



\ ﬁ Para facilifarnos la colocacion de posts, Facebook posee la herramienta de programaciéon que
nos permite redlizar nuestros posts con antelaciéon para que luego sean colgados

[ ] oy . . .
automa@ticamente seqgdn el dia y la hora que hemos establecido.

Para ello debemos de hacer clic en el icono de reloj que aparece en nuestra barra de confenido.
Alli se nos dard la opcién de colgar nuestro encabezado e imagen, como siempre, a la vez que
podremos colocar la fecha que queremos que aparezca nuestro post asi como la hora, para por

Ultimo dar clic en programar y asi dejar instalado nuestro contenido con antelacion.

[=] Estade Foto [ video Evento, Hito +

Escribe algo...

Programa una publicacion =

3 15/5/2014 [/ | 1505 UTC-06
% m) o ——

Otra herramienta importante para mantener la atencion del pdblico es estar atento a sus
respuestas y comentarios de manera a darles una atencién personal constante en tiempo
redl.

Facebook nos anunciard cada vez que alguien escriba sobre nuestra pégina con un icono
rojo sobre nuestro icono de mundo. Al darle clic se nos informaré quién nos has escrifo y
qué es lo que ha posteado.

) rabic micio Buscar amigos

[ pabic icie  Buscaramigos A ‘

Hotificaciones Marcar como leidas - Configuracidn

F% Marisa Alburez publicd en la biografia de Sastreria Centeno.

|

Al darle clic a esfe anuncio se nos dirigird al post en cuestion, donde podremos dar
respuesta al mismo al hacer clic sobre el icono comentar y luego al presionar enter.

mace b minutos

r% Marisa Alburez » Sastreria Centeno

L =

Cual es su horario de atencion ?

Me gusta

Mejares comentarios ~

Estimada Marisa Alburez, Estamos a su disposicion de &:00 am
a 6:00 pm de lunes a sél:uadu:u.| ‘

Presiona Enter para publicar,




El storyteling es el comunicar a través de la narracion de un cuento. Este estilo
de comunicacién existe ya que a las personas les es mas facil guardar dentro
de su memoria un mensaije si lo han escuchado bajo la forma de una

historia. De igual manera a través de la misma se busca conmover y crear un o s
vinculo emocional para nuevamente causar mayor impresion sobre quien ( Qu,e, QA, ,7

escucha. Asi que este fipo de narracion ird siempre acompanado de una gran
carga emociondl.

(Como wsarlo en las redes sociales?

El storyteling ha sido empleado Gltimamente en mercadeo ya que ayuda a que el comprador cree un
lazo emocional con el producto y por ello tenga mas inclinaciéon a comprarlo.

Para ello necesitamos que las historias que confamos sobre el mismo fengan los siguientes 5 elementos:

1. Electo wow: qué sorprendan a quien las escucha.
2. Efecto personal: qué conecte con su lado emocional, les lleque al corazén

3. Efecto relevancia: qué sea verdadero y qué despierte interés.

4. Efecto experiencia: qué no se frate de una simple venta sino de una experiencia, algo que se quiera
compartir luego.

5. Efecto memoria: qué quede grabado en su memoria.

De manera que con el storyteling nuestro producto no seré solo un simple objefo sino una extension de
nosotros mismos, de lo que creemos y lo que somos, de nuestra historia y por ello es que conectaremos
con el publico, ya que también nos convertiremos en un reflejo del mismo.

Y para lograr que esta conexion sea mas fuerte apoyaremos estas historias en las redes sociales con
fotografias o videos que refuercen este efecto emocional.

Por ejemplo en sastreria podemos contar acerca de nuestros anos de experiencia en confeccién, como
aprendimos, como nuestros padres nos ensenaron a hacer este trabajo tan preciso y apoyarlo con
imdagenes de nosotros mismos realizando esta ardua labor con suma dedicacion para acentuar la

veracidad de lo que confamos.
= Sastreria Centeno

A ti, nuestro cliente, te dedicamos toda nuestra atencian




Servicto al cliente. . ... ...

(Que es? (Por que es importante?

El servicio al cliente es la forma en que se relaciona una empresa con sus clientes
proporciondndoles la mejor atencidn posible para hacer que su compra sea mas
placentera ,y por ello ,el mismo no solo desee volver a adquirir el producto, sino se lleve
al igual una buena imagen de la marca .

Cudlquier interacciéon con el cliente cuenta como servicio, de manera que debemos
cuidar cada momento que pasamos con el mismo, para asegurarnos de que su sentir
hacia la marca sea siempre el mejor. Estos esfuerzos parten desde nuestra
presentacion con el consumidor hasta cualquier tipo de seguimienfo que hagamos.

(Como presentarncs con el cliente?

Cuando el cliente nos visita o nosotros realizamos la
primera visita, esta resulta ser la primera interaccion, la
cual viene a ser una de las mds imporfantes, ya que
es la primera imagen que nuestro publico se llevara de
nosotros. Debemos entonces cuidar cada aspecto
para asegurarnos que su primera experiencia con la
marca sea lo mas placentera posible.

Para ello debemos empezar por cuidar nuestra
iImagen ya que nosotros somos una extension de
nuestro producto. En sastreria por ejemplo, debemos
de reflejar con nuestra presentacion la calidad de
nuestro producto. Por ello mismo se aconseja usar uno
de nuestro trajes ya que al usarlo no solo daremos fe
de la elegancia y buen calce de nuestra mercaderia
sino también daremos muestra que confiamos en lo
que hacemos.

.i-'li.
al

a,

De igual manera fodas nuestras herramientas de trabajo deben de reflejar la impresion que
queremos que el clienfe se lleve de nuestra marca. Si queremos que nos perciban como una
empresa elegante y minuciosa, todo material que utilicemos debe llevar esta misma imagen .
partiendo desde nuestro empaque, tarjetas de presnetacion hasta nuestros instrumentos como
metro, muestrario de tela y libreta de anotaciones. Todo debe de ir en buen estado y ser
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Por Ultimo nuestra inferaccién con el cliente debe sequir reflejando nuestra imagen, de modo que
debemos de asegurarnos que nuestro trato sea lo mas cordial posible. Desde el momento que lo
saludamos hasta el momento que nos despedimos, debemos de cuidar nuestro vocabulario y
permanecer profesionales. De igual manera serd importante brindarle al cliente un valor agregado al
darle un trafo persondalizado, como el interesarnos por sus necesidades y fratar de conocerlo mejor
para poder brindarle una afencion mas apropiada . En esfe caso serd adecuado preguntarle mas
acerca de su personalidad y modo de vida, para poder aconsejarle un traje que vaya de acuerdo

con sus necesidades.

Gata informacion adicional recopilada sera indispensable para el sequimiento ,ya que el uso que
hagamos de la misma nos ayudaraa a destacara como empresa a los ofos del cliente

Coquimi

EL seqguimiento viene a ser toda inferaccion
que tengamos con el cliente luego de que
haya adquirido nuestro producto, y que
nuevamente vendrd a ser un valor agregado
a Sus 0j0s.

Como seguimiento podemos realizar
acciones que muestren interés en nuestro
cliente como el felicitarlo via mail para la
fecha de su cumpleanos o el redlizarle una
llamada dias después de su compra para
ver como le fue con su traje. Para poder
lograrlo debemos entonces contar con una
base de datos donde anotaremos toda
informacién de importancia (nombre,
teléfono, direccion, talla, fecha de
cumpleanos...)

Este tipo de afenciones harén que nuestro
cliente cree un lazo mas fuerte con nuestra
marca y por ello desee volver con nosofros a
la hora que fenga necesidad.

La asesonia de imagen puede ser otra herramienta valiosa a tomar en
caunenta durante nuestra interaccionlventa con el cliente.
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La asesona de imagen como atencion al cliente

(Que es?

La asesoria de imagen es la atenciéon personalizada que se le brinda a una persona para ayudarla

a presentar una mejor imagen de si misma.

Esta asesoria parte de un estudio que se redliza sobre la persona para conocer sus atfributos
(complexion y rasgos) y a partir de ellos poderle aconsejar una mejor manera de destacarlos.

El servicio puede ser completo al aconsejarle a la persona que tipo de cabello, maquillaje y
vestuario usar, o parcial al centrase Gnicamente en mejorar el vestuario de la persona y destacar
sus mejores facciones a través de la determinacion de un look que le sea apropiado tanto para su

cuerpo como personalidad y estilo de vida.

(Como puede servinnos en nuestro negocio?

La asesoria de imagen es una
herramienta valiosa en sastreria, ya que
en nuestro negocio vendrd a ser un
valor agregado en la atencion que le
brindemos al cliente. Pues no solo le
confeccionaremos un traje sino le
venderemos al igual un traje que ponga
en valor sus mejores atributos.

Este servicio nos destacard de nuestra
competencia ya que estaremos dando
un atencion mas profunda que hard
que nuestros clientes nos busquen de
nuevo.

dntes de poder brindarle a nuestros clientes el servicio de asesonia de imagen
debemos de conocer primero los rasgos comunes del mercado masculino, para
asl poden determinar que colores y que tipo de vestuario destaca mejor a cada

persona
19



Complexio
Biotipos
Se conoce como biotipo a la forma fisica que fiene el ser humano, es
decir su constitucion. Esta forma estd deferminada por factores como el

metabolismo, la constitucion 6sea, la masa muscular y la tendencia
para acumular grasas que poseen las personas.

Existen 3 biotipos distintos:

- Tipo ectomorfo: Son las personas de cuerpo delgado y poca masa muscular. Esfos cuerpos
tienden a tonificarse pero no a ganar volumen. Son hombres muy delgados con pocos
muUsculos.

- Tipo mesomorfo: Son las personas de cuerpo atlético. Estos cuerpos tienden a fonificarse y a
ganar masa muscular con facilidad. Son los hombres que no son ni delgados ni gruesos y
tienden a tener bastante mosculo.

- Tipo endomorfo: Son las personas de cuerpo grande. Estos cuerpos tienden al sobrepeso y a
la acumulacion de grasa. Son los hombres de gran famano y cuerpos poco tonificados.

Los biotipos suelen desarollarse a su vey en figuras
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Las figuras son las formas que toman los diferentes cuerpos segdn su consitucion. En el sexo
masculino existen 4 figuras basicas:

» Figura rectangulo: esta figura se caracteriza por tener los hombros, cintura y cadera
de un tamano similar y suele darse en las constituciones de tipo ectomoérficas.

+ Figura friangulo invertido: esta figura se caracteriza por fener hombros anchos y
cintura y caderas estrechas, y suele darse en constituciones de tipo mesomaorficas.

» Figura friangulo: esta figura se caracteriza por tener un torso estrecho y desarrollar
mayor acumulacion en el area del abdomen y caderas, suele darse en las
constituciones de tipo endomorficas.

» Figura oval: esta figura se caracteriza por tener mayor acumulacion en el area del
estomago y suele’darse en las constituciones de tipo endomorficas.
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(Que es?
La colorimetria personal es el estudio que se hace para determinar qué colores
favorecen mayormente a los diferentes tipos de tez, cabello y ojos existentes . Se

redliza ya que el color tiene gran influencia en la forma en que somos percibidos. Las

diferentes tonalidades de un mismo color pueden hacer resalfar nuestros mejores

afributos o en su defecto hacernos lucir enfermizos, es por ello que es importante
saber distinguir qué colores nos van.

Ya que existentes tantas fonalidades de fez, ojos y cabello, los expertos en colorimetria personal
decidieron formar distfintos grupos segin las combinaciones més comunes, de manera a poder
establecer ciertos colores favorecedores y desfavorecedores para cada grupo. Estos grupos fueron
categorizados por el nivel de frialdad o calidez de sus tonos , subdividiéndose en 4 y tomando el

nombre de las estaciones del ano, ya que las mismas se ramifican tfambién por la escala de frio o

calor.
[ ]

A su vez
estas estaciones
se subdividen en 3
para un andlisis
mas profundo
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La estacion de primavera se subdivide en:

Estas personas se caracterizan por tener la tez blanca rosada, los ojos marrén es y el cabello
dorado.

Colores favorecedores :

Los colores que favorecen a esta estacion son colores de tonalidad cdlida y luminosa.

I‘l‘l‘l‘-
I‘l‘l‘- .
-‘-‘l m )

(Colores a evitanr:

Los colores que menos ponen en valor a esfas personas son los colores obscuros con mayor
cantidad de gris.
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Estas personas se caracterizan por tener la tez rosada, los ojos claros y el cabello pelirrojo naranja.

Colores ﬂcwa/wmda/zu s

Los colores que favorecen a esta estacion son los colores terracota y de tonalidad calida.

l‘l‘l‘l‘-
u u | l‘-‘
I‘l‘l -‘q

Colores a evitanr:

Los colores que menos ponen en valor a esfas personas son los colores rosados y grisGceos .
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Estas personas se caracterizan por tener la tez blanca bronceada, los ojos marrdn es y el
cabello rubio cenizo o café claro.

Colores favorecedores :
Los colores que favorecen a esta estacion son colores cdlidos y encendidos.
-0-0-0-0-0-

(Colores a evitanr:

Los colores que menos ponen en valor a esfas personas son los colores con fonos cafés.
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La estacion de verano se subdivide en:

Estas personas se caracterizan por tener la tez clara casi blanca , los ojos obscuros o de un azul
profundo y el cabello negro

(Colores favorecedores :

Los colores que favorecen a esta estacion son colores de tonalidad fria como los morados,
azules y grisGiceos

I‘I‘l‘l‘-
@-0-9-0-@
-‘-‘l‘-‘#

(Colores a evitanr:

Los colores que menos ponen en valor a estas personas son los colores con tonos rojos o

terracota.
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Estas personas se caracterizan por tener la tez blanca rosada, los ojos claros y el pelo muy
rubio casi blanco.

Colores favorecedores :
Los colores que favorecen a esta estacion son colores con fonos pastel y mayor canfidad de
blanco. Vienen a ser por ello tonos suaves.

| -‘l‘- ||
| -‘l‘-‘-‘
.0-0-0-0-0-

Colores a evitanr:

Los colores que menos ponen en valor a estas personas son los colores con tonos fuertes y

obscuros.
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Estas personas se caracterizan por tener la fez blanca rosada, los ojos claros y el cabello
dorado.

Colores favorecedores :

Los colores que favorecen a esta estacion son colores de tonalidad suave con mayor grado de
aris.

. -0-0-0-
. 0-0-0-0
-9-0-0-0-

Colores a evitanr:

Los colores que menos ponen en valor a estas personas son los colores eléctricos y puros.
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Owiio-

La estacion de ofono se subdivide en:

Estas personas se caracterizan por tener la tez blanca bronceada, los ojos claros y el cabello rubio
cenizo o café claro.

(Colores favorecedores :

Los colores que favorecen a esta estacion son colores de tonos dorados vy tierra con mayor
proporcion de blanco. Vendrian a ser colores calidos y suaves.

u l‘l l‘-
«0=0:0-0-0
-‘- l‘-‘#

(olores a evttanr:
Los colores que menos ponen en valor a estas personas son los colores purosy brillantes.
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Estas personas se caracterizan por tener la tez rosada bronceada , los ojos cafés y el cabello
pelirrojo.

Colores favorecedores :

Los colores que favorecen a esta estacion son colores de tonalidad cdlida dorada como los
colores tierra'y ocre.

Colores a evitanr:

Los colores que menos ponen en valor a estas personas son los colores frios de tonos
pastel.
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Estas personas se caracterizan por tener la fez blanca bronceada, los ojos obscuros y el cabello
marrdn 0 negro.

Colores favorecedores :

Los colores que favorecen a esta estacion son colores de tonadlidad cdlida y fuerte asi como
tonos que posean mayor grado de negro como los cafés, azules y grises profundos.

u u l‘l -‘
9-9-0-0-0
-‘- l‘- )

Colores a evitanr:

Los colores que menos ponen en valor a estas personas son los colores pastel con mayor
proporcion de gris.
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La estacion de invierno se subdivide en:

Colores favorecedores :

Los colores que favorecen a esta estacion son colores frios de tonos puros y grisGiceos

I‘l‘l l‘-‘
u l‘l l‘-‘
-‘- l‘- )

(Colores a evitanr:

Los colores que menos ponen en valor a estas personas son los colores calidos con tonos
rosados y marrones.
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Estas personas se caracterizan por fener la tez blanca bronceada, los ojos obscuros vy el
cabello grisaceo.

-

Colores favorecedores :

Los colores que favorecen a esta estacion son colores puros vy frios.
m l‘l -‘#

Colores a evitanr:

Los colores que menos ponen en valor a estas personas son los colores doradosy
terracota.
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Estas personas se caracterizan por tener la tez morena o negra, los ojos obscurosy el
cabello negro.

Colores favorecedores :

Los colores que favorecen a esta estacion son colores eléctricos y puros.

Colores a evitanr:

Los colores que menos ponen en valor a estas personas son los colores calidos rosados vy

dorados.
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Aunque en sastreria no se suele hacer uso de la mayor parte de colores sino se trabaja
mas en fonalidades de negros, grises y azules es de conveniencia tener nociones de

colorimetria para saber que tondlidad serd la mas conveniente para recomendar al cliente
y poner en valor sus atributos.

De igual manera, una vez
que conocemos las
paletas de color, podemos
adentrarnos a jugar con
los colores en pequenos
detalles, para hacer
resaltar nuestras piezas
como en sobrecosturas,
atraques, botones...

Por Gltimo, ya que usaremos la asesoria de imagen para
brindarle un mejor servicio al cliente, en un futuro podremos
hacer uso de estas paletas para brindar una asesoria mas
profunda y recomendar el uso de corbatas o camisas junto @
nuestros tfrajes.
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Una vez que fenemos nocion acerca de las complexiones existentes y los colores que favorecen a
cada tipo, antes de lanzarnos a brindar asesoria de imagen debemos de conocer también todas
las areas de diseno que existen en el fraje sastre, de manera a que nuestra consulforia llegue a
ser mas completa.

Son todas las areas modificables del traje en donde podemos aplicar ya sea nuestra
creatividad o diferentes estilos ya existentes, para hacer que el mismo varie sin perder

su esencia original.
(Cuales son?

En el Blazer existen 5 areas de disenfo

La bolsa
£l paleton JLa solapa de paiiuelo

da abotonadura Las bolsas
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Quebrada De pico Smoking
Las variaciones se pueden dar igualmente en el grosor

tpos de paleton

Sin paletén Con paletdn Doble paletén

ipos de bolsa de pasiuelo

-2

De 1 ribete De parche
37




1 ribete 2 ribetes Con tapeta De parche

\_
1 botén
.

2 botones

3 botones Doble abotonadura




En el pantaldn existen 4 dreas de diseno principales:

Bolsas delanteras  Bolsas thaseras

Paleton n corte




Jipos de bolsas delanteras

de corte escondidas

Jipos de bolsas thaseras

2 ribetes 2 ribetes con boton 2 ribetes con tapeta



sin paletén 1 paleton 2 plaefones
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Ahora que ya tenemos conocimiento acerca de las areass de disefo del traje sastre ya podemos
pasar a detrminar que estilos favorecen mejor a cada complexion para completar nuestros
conocimientos de asesoria de imagen.

Detalles a tomar en cuenta para cada

co on:

En estampados y color: rayas verficales y
monocromias (evitar rayas horizontales)

En el blazer se debe optar por uno con
estructura , solapas de pico anchas, 2
botones, bolsas de panueloy de 2
ribefes, y ningun o un solo paleton. De
preferencia los blazers tienen que ser
largos v llevar la atencion al areas
superior de la persona para evitar
resaltar el areas abdominal.

En el pantalon se aconseja usar uno de
corte recto, sin paletdnes y de bolsas
escondidas delanteras para distraer el
ojo de la cintura.



. En estampados y color: rayas

. horizontales y colores fuertes alrededor
- de la cintura (evitar destacar hombros y
- pecho).

. En el blazer se debe optar por uno sin

. estfructura, solapa smoking, 2 botones,

: bolsas de panuelo y con fapetas o : ,
- parche para poner en valor la cintura y : k-
. de 2 paletdnes. Se pueden colocar mas : Ea
© de 2 bolsas delanteras ya que se busca
- disimular hombros y poner en valor el

- areas abdominal.

- En el pantalon se aconseja usar uno de |
. corte recto, sin paleténes o de un solo : |
. paleton y de bolsas delanteras de corte : ..
© para afadir volumen a la cintura. : 5
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Latilos que favorecen a las
personas delgadas :

En estampados y color: rayas horizontales y
colores fuertes alrededor de hombros y
pecho. también se puede utilizar la cuadricula
la que se busca darle volumen a este tipo de
cuerpos

En el blazer se debe optar por uno con
estructura , solapa ancha y quebrada, 2
botones o doble abofonadura, bolsas de

panuelo y con tapetas o parche para poner
en valor la cintura y de 2 palefones. Se
pueden colocar mas de 2 bolsas delanferas
ya que se busca anadir cuerpo a la figura.

En el pantalon se aconseja usar uno de corte
recto, con un solo paletén o 2 paleténes y de
bolsas delanteras de corte para anadir
volumen a la cintura.
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(Conclusiones _

A través de este manual adema@s de dar a conocer ciertos términos mercadologicos se
expuso de forma grafica como redlizar una fan page de manera a poder publicitar
nuestra sastreria por medio de la conocida red social, y lograr a través de la misma no
solo atraer clientes sino crear una fidelidad con los mismos debido al uso de
herramientas como el storytelling.

Asimismo se enfatizd en la importancia de poner especial atencion en el servicio al
cliente para hacer destacar nuestro negocio y brindarle al consumidor una experiencia
Unica con nuestra marca. A través de las paginas se pudo mostrar como el uso de
sencillos instfrumentos como la asesoria de imagen o un seguimiento detallado pueden
hacer que el cliente nos posicione por encima de la competencia.

_ Recomendaciones

Se sugiere entonces sequir ahondando en conocimiento mercadoldgico de manera a
conocer otras herramientas que nos ayuden a continuar posicionando nuestro
negocio. De igual manera es imporfante que nos mantengamos actualizados en
cuanto a nuevos medios de modo a mantener nuestra publicidad actual y atractiva.
lgualmente es de importancia investigar el uso de otras redes sociales como el
twitter o instragram de manera a conocer otras fuentes medio las cuadles llegarle a
nuestro cliente asi como buscar dentro del Facebook perfiles que nos puedan servir
de modelo para dlimentar el nuestro.
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