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INTRODUCCION

Bassil Hand Tailored, fue creada en el ano 2002, siendo su duefio,
creador y administrador, Juan José Bassil Barcion, esta tienda se especializd
en la elaboracion de ropa exclusiva para hombres, viendo que existia la
necesidad imperiosa de una tienda especialmente para ellos, y mas aun
caracterizandose por hacer cada traje a la medida, siendo ésta su principal
filosofia de trabajo: “Porque no existen cuerpos idénticos, Bassil lo crea a tu

medida”.

Es asi como se inicia creando todo tipo de trajes, tales como ternos, y
trajes de novios, siendo éste ultimo, un mercado que no habia sido muy
especializado en la elaboracién de este tipo o si ya existian lugares que
brindaban el servicio, no otorgaban a este cliente la asesoria o la ayuda
necesaria para encontrar el traje adecuado para ese momento tan especial e

importante de su vida.

Sin embargo, con el pasar del tiempo, se pudo notar que tanto el

hombre como la mujer en la actualidad, cuidan mucho su imagen y
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apariencia, por lo fue necesario definir un estilo para los momentos clave de

la vida, ya sea de tipo laboral, personal o simplemente social.

Y siendo que la tendencia actual ya sea en lo formal o sport es
sofisticada y elegante, pero a la vez suave, relajada y comoda, ya que las
personas hoy en dia son mas activas, Bassil vio preciso ampliar su gama de

productos para poder brindar todas las opciones del buen vestir.

En las colecciones de Bassil se presenta desde la ropa formal, como
todo tipo de trajes, y los accesorios necesarios dar el toque de distincion y
elegancia que nos caracteriza; ropa semiformal, en donde encontraremos
toda una gama de camisas y pantalones de vestir, hasta la ropa sport como
pantalones de gabardina, shorts, y camisas manga corta; dentro de esta
gama, incluimos también ropa para nifios, que lo identificamos como la

seccion Bassil Kids Sport.

En resumen podemos decir, que el vestir elegante es un arte, ya que

entran algunos factores como buen gusto, sobriedad, disefio adecuado y a la
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medida para cada persona, combinacién de colores, y detalles que son muy
importantes como el cinturdn, los zapatos, el detalle del pafiuelo, tono de la
media, esto es lo que distingue a una persona elegante; y Bassil lo crea
especialmente para usted., para que el hombre de hoy en dia se convierta en
esa persona sobria y distinguida que quiere proyectar en cualquier momento

cotidiano o especial de su vida.
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CAPITULO |

GENERALIDADES

1.1. Aspectos Preliminares

El mercado actual se encuentra muy fragmentado debido a los
constantes cambios que se presentan en las empresas, ademas de la alta
competitividad, requerimientos de calidad y eficiencia sistematizada; debido a
esto el paradigma del marketing tradicional se ha roto, ya que no todos los
clientes son iguales, ahora nos enfocaremos en un marketing uno a uno, un
marketing mucho mas personalizado donde cada cliente es considerado un
mundo a parte, el cual tiene gustos, preferencias, necesidades muy distintas
a los demas. Gracias a estos cambios hacia un marketing directo podemos

ofrecer mejores servicios, aumentamos la eficiencia y disminuimos gastos.

En la actualidad la apertura de los mercados, ha originado que
ingresen a nuestro pais productos mucho mas baratos, lo cual es muy bien
visto por los consumidores, poniendo asi en grave riesgo a los productos

nacionales.
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1.2. Analisis Situacional

Debido a la fragmentacion del mercado actual, encontramos muchos
competidores directos de “Bassil” los cuales al igual que esta cadena se
encuentran distribuidos en los principales Centros Comerciales y zonas
bancarias de gran movimiento economico dentro de nuestra ciudad, es por

esto que estamos planteando una estrategia de “ Mercadeo de Base de
Datos” lo cual nos permitira ofrecer un valor agregado y diferenciador a
nuestros clientes gracias a los distintos datos que obtenemos tales como sus

gustos, preferencias, colores, etc, o que nos permitira ofrecer productos

acorde a los distintos requerimientos de cada cliente.

1.2.1. Macroentorno

Todas las empresas establecidas en nuestro pais ya sean de bienes y/o
servicios se ven influenciadas por distintas fuerzas externas tales como:

e Politicas

e Legales

e Culturales

e Demograficas

e Econdmicas
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1.2.1.1. Ambiente Politico

La politica en nuestro pais es calificada como una de las mas corruptas
a nivel Mundial debido a los malos manejos de algunos funcionarios del
gobierno que han originado grandes dafos economicos al pais. Este afo
nuestro pais esta estrenando un nuevo Gobierno representado por el Econ.
Rafael Correa, esperando que este gobierne en beneficio del pais,
aumentando la poblacién econémicamente activa “PEA” y que disminuya el

indice de desempleo mediante la generacion de nuevas fuentes de trabajo.

1.2.1.2. Ambiente Cultural

El entorno cultural esta compuesto por instituciones y otros grupos que
afectan los valores, las percepciones, las preferencias y los comportamientos
basicos de la sociedad. Las personas crecen en una sociedad, la cual

conforma sus creencias y valores fundamentales.

Actualmente con la globalizacién, las empresas de nuestro pais buscan
la manera de ser altamente competitivas para llegar a ser lideres en el

mercado. La mercadotecnia trabaja con los mercados a efecto de propiciar
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intercambios cuyo proposito es satisfacer las necesidades de los clientes, pero
son pocas las empresas que aplican las técnicas de la mercadotecnia para

alcanzar objetivos.

1.2.1.3.  Ambiente Demografico

Segun el ultimo censo realizado por el Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos (INEC) la poblacion de la ciudad de Guayaquil
ascienden a 2" 039.789 de habitantes, de los cuales el 49% son hombres y el
51% mujeres. La Tasa de crecimiento anual de la poblacion de la ciudad de
Guayaquil se establece en 2.38%. Guayaquil se considera una zona urbana

estableciéndose un numero promedio de 3 hijos por familia.

1.2.14. Ambiente Econdmico

La inestable situacion econdmica y politica que el Ecuador ha
presentado principalmente en las ultimas décadas, ha impedido el ansiado

crecimiento y desarrollo del sector empresarial en el ambito nacional.
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En estas condiciones, el perfeccionamiento de la mano de obra,
denominada como mano de obra especializada, destinada a los sectores de
produccién primario, secundario y terciario, lejos de convertirse en un
reactivo que estimule la produccion, se ha transformado en una pesada carga
para las empresas, puesto que la falta de capacitacion, la imperante
desactualizacibn en el orden tecnoldgico, impide cumplir compromisos

financieros y de caracter productivo.

La obsesion por el crecimiento permanente sin considerar cual es el
entorno econdmico en el que se mueve la empresa hace que las estrategias
de los negocios fracasen al fijar metas imposibles de alcanzar; muchas veces
la proyeccién de crecimiento puede estar influenciada por presiones externas
como la Bolsa de Valores (cuando las empresas participan en el mercado
financiero) o por los intereses fijados por la Banca Nacional, y entonces se
dejan de lado situaciones reales del mercado, esto es peligroso ya que
cuando en el mercado esta entrando un nuevo competidor y se obvia dicha
situacion creando estrategias de corto plazo que desgasten la marca haran

que la empresa fracase.
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La ambicidon por mantener una posicion de ventaja sobre la Bolsa y la
Banca, es otro de los errores que no deben cometerse y prometer
crecimientos que estén por arriba del promedio del mercado en el que

participa la empresa.

1.3. Justificaciéon Del Proyecto

La agresiva politica de crecimiento de la competencia dentro de este
mercado muy fragmentado, ha originado la reducciéon en el crecimiento del
nivel de ventas y esto a su vez origina un exceso de la capacidad en la
industria, esto conduce a una competencia intensificada, donde los
competidores buscan llenar y encontrar nuevos nichos, es por esto que Bassil
se ha visto comprometido a implementar promociones tales como rebajas
frecuentes en precios y ventas de promocién, etc. todo esto ha obligado a
que se incremente el presupuesto de publicidad, con el fin de poder poner en
marcha el proyecto de “Mercadeo de Base de datos” y asi pueda incorporar
mejoras en sus productos las cuales seran propuestas por los propios clientes
los cuales gracias al trato personalizado que recibiran en todos los almacenes
de esta cadena, expresaran todas sus sugerencias las cuales seran

almacenadas en nuestro programa y asi poder tener siempre promociones
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que se ajusten a los gustos de cada cliente en Bassil, o que permitira
siempre estar incorporando productos complementarios que ayuden a

generar una ventaja competitiva sobre la competencia.

Con la propuesta de implementacion del programa de Mercadeo de
Base de Datos se trata de optimizar el gasto asignado a publicidad, ademas la
administracion de Bassil ha revisado las nuevas posibilidades existentes para
mejorar el desempeno de su negocio actual, gracias a la informaciéon que se
obtendra de la base de datos generada en base a los gustos y preferencias
de los clientes se lograra captar mayor participacion de mercado con los
productos actuales en los mercados actuales, ademas se considera la
posibilidad de encontrar o desarrollar nuevos mercados para sus productos
actuales, esto se puede lograr conociendo de donde son mis clientes, de que
sector acuden a nuestros almacenes y asi poder desarrollar nuevos mercados
e ingresar a sectores que les hace falta que se cubran sus necesidades en
cuanto a este tipo de productos y finalmente con la informacién que se
genere en esta base podremos determinar la necesidad de Desarrollar nuevos

productos de interés potencial para los mercados actuales.
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Teniendo en consideracion estos puntos, con las estrategias
adecuadas, un analisis cuidado de las necesidades y preferencias de nuestro
target, podremos alcanzar lo que el proyecto busca: rentabilidad,

posicionamiento y promocion de la imagen pais.

1.4. Objetivos Del Proyecto

1.4.1. Objetivo General

Implementar el Programa de Mercadeo de Base de Datos, lo cual le

permitira a Bassil incrementar el volumen de ventas para el afio 2007.

1.4.2. Objetivos Especificos

e Crear una Base de Datos que nos permita conocer gustos y preferencias

de compras de los clientes con el fin de estructurar promociones directas.

« Establecer los Valores Agregados que diferencien nuestro servicio del de la

competencia.
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Estimular a los clientes actuales para que adquieran mayor cantidad de

productos.

Incrementar la frecuencia de compra de los clientes considerados

frecuentes.

Recuperar clientes que por diversos motivos han dejado de comprar en

esta Cadena.

Atraer a los clientes de la competencia ofreciendo siempre un valor

agregado.

Atraer a los No Usuarios de su marca.

Incrementar vinculos sociales con sus clientes, conociendo sus

necesidades, deseos, preferencias, ademas de individualizar y personalizar

Su servicio.

Fidelizar a sus clientes considerados frecuentes.

Realizar el Analisis Financiero y Econdmico para determinar la viabilidad

del proyecto.
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CAPITULO II

ESTUDI O DE MERCADO: PLAN ESTRATEGI CO

2.1.  Andlisis Situacional de la Empresa
2.1.1. Mercado Meta: Macro y Micro Segmentacion

Bassil es una empresa que trata de enfocarse a un grupo especifico de
compradores, cuyas preferencias son algo homogéneas y es posible
estandarizar en algo los productos pero con cierta diferenciacién que permita
abarcar a un mayor grupo de clientes dentro del mercado, para lo cual ha

basado su micro segmentacién en las siguientes variables:

2.1.1.1. Variables Demogréaficas

Bassil clasifica al mercado en grupos que varian gracias a las distintas
variables demograficas como edad, sexo, tamarno de la familia, ingresos,
ocupacion, educacion, etc, estas variables son las que mas se emplean para
poder distinguir grupos de clientes, ya que las necesidades de este grupo de
clientes, sus preferencias e indices de uso, suelen estar muy relacionadas con

estas variables:
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Edad y etapa de ciclo de vida.- Los deseos y capacidades del
consumidor cambian con la edad, es por esta razén, que la cadena
tiene una diversidad de productos los cuales son facilmente adaptables
a los distintos gustos y preferencias de los clientes que van desde
nifos con su linea Bassil Kids, jévenes con su linea Sport, y jovenes
Ejecutivos, con la variedad de ternos y camisas que estan siempre con
la tendencia de moda del mercado, hasta Empresarios para los cuales
existen ternos que se los confecciona con telas importadas tales como:

Armani, Versage, Hugo Boss, etc.

Ingresos.- La segmentacion por ingresos es una antigua practica en
este tipo de negocios, aunque no siempre es un indicador preciso de

los clientes mas propensos a adquirir un producto en particular.

Segmentacidén por atributos demograficos multiples.- La mayor
parte de empresas dedicadas a esta actividad, segmentan un mercado
combinando dos o mas variables demograficas, Bassil generalmente
segmenta tomando en consideracion “Edad con Ingresos”, “Ingresos

con ocupacién” ya que con estos perfiles se puede tener una idea de
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los tipos de clientes que acuden a estas tiendas, y poder satisfacer sus

necesidades y preferencias de una manera adecuada.

2.1.2.2. Variables Psicograficas

También se toma en consideracion estas variables para segmentar el
mercado, ya que hay una diferencia muy marcada en los distintos grupos de
clientes en cuanto a su clase social, estilo de vida, caracteristicas de
personalidad, etc. Muchos de los clientes que se encuentran dentro de un
mismo grupo demografico pueden exhibir perfiles psicograficos muy

diferentes.

e Clase Social.- Este es un aspecto que se toma mucho en
consideracion al momento de disefar los distintos productos que esta
cadena oferta en el mercado, ya que el target al cual Bassil se enfoca

es “ Medio-Alto, Alto”
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e Estilo de Vida.- Bassil se dedica a elaborar ropa para los distintos
grupos de consumidores que se encuentran en el mercado desde nifios

hasta ejecutivos.

e Personalidad.- Bassil bajo su eslogan “No existen cuerpos idénticos,
Bassil lo crea a tu medida” trata de imponer personalidad a su marca y
asi el consumidor percibe que esta adquiriendo un producto bajo sus

gustos y preferencias.

2.1.2. Competencia: Andlisis de Porter

Un punto importante es considerar el andlisis de la competencia, para
esto tomamos en consideracion el Andlisis de Porter, como una herramienta

para el cumplimiento de objetivos.



GRAFICO 1: Analisis de Porter
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2.1.2.1. Competencia del Sector

Bassil es una empresa cuyo giro de negocio es de confeccion de ropa
para hombres, cuyas alternativas son variadas en el mercado por ende
existen muchas cadenas y/o tiendas que son competencia directa de esta
cadena, es decir el mercado se encuentra muy fragmentado, y los
competidores tienen politicas muy agresivas de crecimiento dentro de este

mercado.

Se encuentra ubicado en 4 lugares estratégicos, tales como: Mall del
Sol, Riocentro Ceibos, Riocentro Entrerios y en el centro de la ciudad, en
donde existen muchas tiendas que venden el mismo tipo de mercaderia,
entre las que se puede mencionar: Lanafit, Dansaab, Eta Fashion, Camiseria
Inglesa y De Prati, cuyo target al cual estan dirigidos es muy similar al de

Bassil.

Sin embargo, esta cadena se diferencia de las anteriormente
mencionadas en que a parte de la venta de ternos, camisas, corbatas, etc.,
también abarcan la confeccién de smokings y fracs, que son exclusivos para

los compromisos sociales que exigen mas formalidad al momento de vestir,
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tales como los matrimonios, dando asi un valor agregado especial a la
numerosa clientela con que cuenta esta cadena, ademas tal como lo indica su

eslogan:

“Porque no existen cuerpos idénticos, Bassil lo crea a tu medida”, esta
se convierte en una gran ventaja competitiva sobre las demas cadenas y /0

tiendas que se encuentran enfocadas al mismo negocio.

2.1.2.2. Competidores Potenciales

Debido a la fragmentacion que presenta el mercado y a la agresividad
con que los competidores han ingresado a este, no se registran ingresos de

nuevos competidores que apunten a este mismo segmento.

2.1.2.3. Clientes

Debido a la diversidad de empresas competidoras que encontramos en
el mercado, ademas de la estandarizacion de este tipo de productos que
cumplen una funcién determinada, los clientes tienen poder de negociacion,

ya que estos deciden donde comprar, y toman en cuenta la calidad, variedad,
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precios, disefios de los productos, o el trato personalizado que reciben por

parte de vendedores para tomar su decisién final al momento de la compra.

2.1.2.4. Sustitutos

Considerando la situacién econémica actual del pais, existen muchas
opciones que pueden ser considerados como sustitutos de este tipo de
cadenas, en especial los pequenos sastres informales que trabajan a bajos
costos, beneficiando asi a un muy nutrido grupo de consumidores que no
tienen el poder adquisitivo requerido, para acceder a los distintos productos

que ofrece Bassil.

2.1.2.5. Proveedores

El Ing. Juan José Bassil, duefio de la cadena que lleva su nombre, es la
persona que se encarga de importar la materia prima requerida para la
elaboracion de sus productos, y luego mediante la mano de obra calificada

con la que cuenta, puedan elaborar el producto terminado, el mismo que se
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ofrece en sus distintos locales. Aqui el proveedor no tiene poder de

negociacion.

2.1.3. Producto: Ciclo de Vida

Bassil, ha entrado a la etapa de Madurez de ciclo de vida, dado que la
mayoria de sus consumidores potenciales ya han probado los productos que
éste ofrece, y es justamente en esta etapa en donde el area de
administracion de Bassil trata de buscar mejores alternativas de mercadear
sus productos, invirtiendo mas en publicidad, promociones e investigacion del
comportamiento de sus clientes para poder ofrecerles un trato mas
personalizado que satisfagan los requerimientos de éste en cuanto a sus

necesidades de compra.

En esta etapa se ha podido diferenciar varias fases de las cuales podemos

destacar:

= H Nivel de Crecimiento de las Ventas en Bassil comenzé a reducirse ya
que no existen nuevos canales de distribucion que deban ser llenados,

debido a que la competencia es muy agresiva en esta etapa.
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= Las ventas estan tomando un nivel horizontal debido a la saturacidén en
que se encuentra el mercado en la actualidad y la mayoria de los

consumidores potenciales ya probaron el producto.

= Los clientes comienzan a cambiar de tiendas, prueban otras opciones

que se encuentran en el mercado.

La reduccidén en el crecimiento del nivel de ventas esta generando un
exceso de la capacidad en la industria, esto es lo que conduce a una
competencia intensificada, aqui los competidores buscan llenar y encontrar
nuevos nichos, es por esto que en esta etapa esta cadena se ha visto
comprometida a implementar promociones tales como rebajas frecuentes en
precios y ventas de promocién, etc. todo esto ha obligado a que Bassil
incremente su presupuesto de publicidad, ademéas del gasto en que ha
incurrido para incorporar mejoras en sus productos ademas de que siempre
esta incorporando productos colaterales que ayuden a generar una ventaja

competitiva sobre la competencia.
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2.1.4. Andlisis de Distribucion, precio, Promocién de la Empresa

actualmente y de la competencia

2.1.4.1. Distribuciéon de la empresa

Bassil actualmente realiza su distribucién a través de sus 4 locales

comerciales, los cuales se encuentran ubicados en:

e Mall del Sol
e Riocentro Ceibos
e Riocentro Entrerios

e Matriz, Centro de la Ciudad

Debido a la estratégica ubicacibn de estos locales, Bassil tiene
participacién de mercado en los principales segmentos de nuestra ciudad,
ademas que el Aimacén Matriz se encuentra en la Zona Bancaria que es una
zona muy comercial debido a la importancia de las multiples empresas que se

encuentran en la zona.
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2.1.4.2. Precios de la empresa

Debido a la gran cantidad de competidores que se encuentran en el
mercado, Bassil basa sus estrategias de ventas bajo la tradicional forma de
“Precios Bajos”, por lo que es muy comun encontrar promociones con
descuentos entre el 10% y 15%, ademas de descuentos de hasta el 50% en

la compra de tu segunda prenda de igual 0 menor valor.

La estandarizacién de estos productos, ha llevado a Bassil a aplicar este tipo
de promociones basadas en precios, dado que por la similitud de productos,
los clientes muchas veces no tienen una marcada preferencia al momento de
la compra. La Estrategia de Bassil en pecios serd siempre equipararse o

mejorar la de los competidores.

2.1.4.3. Promociones de la empresa

Bassil, mediante sus estrategias de Publicidad, esta tratando de
acentuar la diferencia de su marca y beneficios con la de sus competidores,
ademas mediante sus promociones de ventas quiere fomentar a que los

consumidores que no prefieren Bassil cambien esta preferencia.
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Ademas Bassil importa la materia prima a utilizar en sus productos, lo

cual le permite realizar promociones agresivas en cuanto a precios.

2.1.4.4. Distribucion de la competencia

Las Cadenas de la competencia, tienen similares canales de
distribucién de sus productos que los de Bassil, es decir a través de sus

Almacenes ubicados en centros Comerciales, Zona Bancaria, etc.

2.1.4.5. Preciosdelacompetencia

Los competidores en este giro de negocios no tienen asignada una
marca propia, es decir, se ven obligados a importar mercaderia de una marca
ya establecida en el mercado, para lo cual sus estrategias se basan en
promocionar marcas con una gran diversificacion de productos, extensiones
de lineas de productos, etc., por lo que muchas veces realizan convenios con
entidades emisoras de tarjetas de Créditos para asi poder vender sus
productos con algun tipo de plan de financiamiento, el cual resulte atractivo a
los tarjeta habientes y asi incrementar sus volumenes de ventas sin que su
precio se vea afectado por algun tipo de reduccidn que quizas no puedan

compensar.



38

2.1.4.6. Promociones de la competencia

Por la homogeneidad de los productos, vamos a encontrar estrategias
muy similares, tal como hemos visto, en los diferentes puntos: Distribucién,
Precio y Promocién, sin embargo hay que recordar, tal como mencionamos
en el item anterior, que por la importacion de materia prima que realiza
Bassil, las promociones en precios son mas agresivas, mientras que los
competidores potenciales importan el producto terminado, razon por la cual,
no tienen muchas opciones de atacar por precios, ademas que siempre
manejaran un margen de costos el cual no podra ser inferior al de sus costos

fijos.

2.1.5. Matriz de Crecimiento — Participacién BCG

El propdsito de identificar las unidades estratégicas de negocios de la
compania radica en asignarles objetivos de Planeacion estratégica y fondos
apropiados. Estas unidades envian sus planes a las oficinas centrales de la
corporacion, las cuales los aprueban o devuelven para su revision. La
Empresa revisa estos planes con objeto de decidir cuales de sus UEN
(Unidades Estratégicas de Negocios) deben estructurar, mantener, cosechar o

finiquitar.
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Interrogante

e Negocios que operan en mercados de alto crecimiento.

e Baja participacién relativa en el mercado.

e Todos los negocios parten de una interrogante.

e La Empresa trata de penetrar en un mercado de alto crecimiento en el
que ya existe un lider.

e Requiere de mucho efectivo para aumentar planta, equipos y personal.

Estrellas

e Lider en Mercado de gran crecimiento.
e Consumidoras de grandes cantidades de efectivo para financiar el

crecimiento.

Vacas de Efectivo

e Genera gran cantidad de dinero para la compania.

¢ No tiene que financiar mucha de su capacidad de expansion por que el
indice de crecimiento del mercado ha bajado.

¢ Negocio Lider.

e Margenes de Utilidad mas altos.
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Perros

e Empresas que tienen escasa participacion en mercados de bajo
crecimiento.

e Generan pocas utilidades o pérdidas.

CONCLUSION: De acuerdo a lo anteriormente mencionado, podemos
determinar que Bassil se encuentra en el cuadrante de Interrogante, debido a
que la rentabilidad de esta empresa es alta a pesar de que su participacion
en el mercado no es la de un lider. Adicional, de acuerdo a conversaciones
mantenidas con el propietario de esta empresa, y en base a su experiencia,
en vista que no tenemos cifras exactas de sus ventas, pudimos determinar
que sus diferentes productos se encuentran distribuidos en los cuadrantes de
la matriz, acorde a la rentabilidad que generan y a su participacion actual en

el mercado.

2.1.6. Analisis FODA

FODA (en inglés SWOT), es la sigla usada para referirse a una

herramienta analitica que nos permitira trabajar con toda la informacién que
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se posea del negocio, util para examinar las Fortalezas, Oportunidades,

Debilidades y Amenazas.

Este tipo de andlisis representa un esfuerzo para examinar la
interaccion entre las caracteristicas particulares del negocio y el entorno en el
cual éste compite. E andlisis FODA tiene multiples aplicaciones y puede ser
usado por todos los niveles de la corporacién y en diferentes unidades de
andlisis tales como producto, mercado, producto-mercado, linea de
productos, corporacion, empresa, division, unidad estratégica de negocios,

etc.).

Nuestro analisis FODA de Bassil se enfocara solamente hacia los
factores claves para el éxito del negocio. Resaltara las fortalezas y las
debilidades diferenciales internas al compararlo de manera objetiva y realista
con la competencia y con las oportunidades y amenazas claves del entorno,

es asi como tenemos:

Fortalezas

= Ubicacién estratégica de locales.

= Vanguardia en el disefo de todos sus productos.
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» Diversificacién de productos relacionados al negocio.

Debilidades

» Falta de una estrategia clara de mercadeo por el segmento al cual se
dirige.

= No mantienen una base de datos de clientes potenciales.

= Falta cobertura en otros sectores importantes de la ciudad, tales como

los Centros Comerciales en el Sur.

Oportunidades

= Mercados potenciales que no han sido cubiertos.
= Experiencia en la importacion de telas

= Convenios promocionales con tarjetas de crédito exclusivas.

Amenazas

= Productos importados de buena calidad y un mejor costo.
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= Contrabando en la importacién de productos textiles de Asia,
Colombia, Perd y Panama.
* Incremento de pequenos talleres de sastreria que poco a poco van

ganando participacién de Mercado, debido a sus bajos costos.

2.2. Plan de Mercadeo

2.2.1. Objetivos de Venta y Mercadeo

Objetivo de Ventas

La proyeccién anual de venta es $ 1,200,000, con crecimientos anuales

proporcionales de 5 puntos mas al de inflacion.

Objetivos de Mercadeo

Debido a que Bassil se encuentra en la etapa de Madurez sus objetivos
de Mercadotecnia se enfocan en aumentar al maximo su utilidad defendiendo

la participacién en el mercado ganada hasta el momento.



45

2.2.2. Mercado meta

La segmentacién de mercado revela las oportunidades de segmentacion
que enfrenta la Empresa. Ahora, ésta debe evaluar los diferentes segmentos
y decidir cuantos y a cuales servir. Antes de determinar el mercado meta, la

administracion de Bassil consider6 tres factores fundamentales:

1. Tamano y Crecimiento del Segmento.- Aqui Bassil evité abarcar a
un segmento grande ya que si hubiera tomado en consideracion este
tipo de segmentos hubiera tenido que invertir demasiados recursos

tanto humanos como monetarios.

2. Atractivo Estructural del Segmento.- Se realizo el andlisis de las
5 fuerzas de Porter: Riesgo de Rivalidad intensa en el segmento,
Riesgo de nuevos participantes, Riesgo de productos sustitutos, Riesgo
que incremente el poder de negociacion de los compradores, y Riesgo
de crecimiento del poder de negociacion de los proveedores, y se
determin6é que el mercado es atractivo, ya que si bien Bassil tiene
competidores directos, todavia tiene una ventaja competitiva sobre

estos lo cual le permite segmentar de mejor manera el mercado.
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3. Objetivos y Recursos de la Empresa.- Aunque el segmento de la
industria Textil muestra un rapido crecimiento, Bassil tom6 en cuenta
Sus propios objetivos y recursos con que cuenta y asi poder cumplir

sus objetivos propuestos a largo plazo.

Una vez evaluados los distintos segmentos, la Administracion de Bassil
decidié servir al segmento “Especializacion Selectiva”, aqui se selecciond
varios segmentos, cada uno de los cuales era objetivamente atractivo y
concordaba con sus objetivos y recursos. Esta estrategia de cobertura de
multiples segmentos generé como ventaja el diversificar riesgos de la
empresa, ya que si uno de los segmentos deja de ser atractivo, Bassil seguira
obteniendo ingresos de los otros segmentos. Esto permiti6 a Bassil poder
tener una amplia gama de productos los cuales tienen un perfil determinado
de cliente, los cuales permiten abarcar varios segmentos de consumidores

pero bajo su mismo esquema de “Tienda exclusiva para Hombre”
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2.2.3. Estrategia de Mercadeo
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La administracion de Bassil ha revisado las nuevas posibilidades
existentes para mejorar el desemperio de su negocio actual. En principio la
administracion considera que si podria captar mayor participacion en el
mercado con sus productos recientes en sus mercados actuales (Estrategia
de Penetracion en el Mercado). Luego se considera la posibilidad de

encontrar o desarrollar nuevos mercados para sus productos actuales
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(Estrategia de Desarrollo de Mercado). Ademdas esta considerando en
desarrollar nuevos productos de interés potencial para sus mercados actuales

(Estrategia de Desarrollo del Producto).

Estrategia de Penetracién en el Mercado

Bassil, busca las formas de incrementar la participacion en el mercado de

sus productos recientes en sus mercados actuales:

= Bassil trata de estimular a sus clientes actuales para que adquieran
mas productos del almacén periddicamente, esta estrategia se utiliza
para los compradores Ocasionales a los cuales se trata de demostrar
los beneficios de comprar en Bassil tales como variedad, disefos,

tallas, ropa para toda ocasion, etc.

= Bassil trata de atraer los clientes de la competencia ofreciendo siempre
un valor agregado en todos sus productos como por ejemplo las

camisas pueden escogerse bajo diferentes tipos de cuellos, pufos,



49

etc.,, lo que tienta a los clientes de la competencia a probar los

productos de esta cadena.

Bassil esta tratando de atraer a los no usuarios de su marca, esto lo
esta haciendo gracias a que su gasto de publicidad se ha incrementado

lo que le permite llegar a clientes que quizas no conocen su marca.

Estrategia de Desarrollo del Mercado

La Administracion esta buscando nuevos mercados cuyas necesidades

puedan ser satisfechas con sus productos actuales:

Bassil esta identificando grupos de usuarios potenciales en las areas de
ventas actuales cuyo interés pudiera estimularse para adquirir ropa en
este almacén, ya no solo se esta enfocando en mercado de
consumidores, ahora se enfocara en clientes de oficina, corporativos,
empresas a los cuales se les ofertara sus productos con el beneficio de

que el costo de estos sean descontados a través de su rol de pago.
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= Bassil buscara canales de distribucién adicionales en sus localidades
actuales, ya que esta tratando de cubrir todos los sectores
econdmicos y comerciales de la ciudad, recientemente abrié un local
en Mall del Sol el cual abarca toda la zona norte de la ciudad donde se
encuentran muchas empresas y oficinas las cuales no tenian un local
comercial de este tipo. Bassil, buscar4d canales masivos de
comercializacion, esto lo lograra cuando cuente con un local en cada

centro comercial de la ciudad y asi quede cubierta toda la ciudad.

= Bassil considerara la posibilidad de expandir sus locales comerciales en
nuevos lugares a nivel nacional, empezara por ingresar a las
principales ciudades las cuales representan un gran crecimiento

econdmico para el pais tales como: Quito, Cuenca, Manta, Machala.

Estrategia de Desarrollo del Producto

Bassil ha considerado la posibilidad de desarrollar nuevos productos:

= Esta introduciendo su nueva linea Sport, la cual va dirigida a los

clientes actuales los cuales gustan de vestir este tipo de ropa, ahora se



51

les ofrecerd& mas variedad lo cual permitira a Bassil crear una

fidelizacion por parte de sus clientes.

= Bassil esta introduciendo su Linea Kids, con esto trata de que los
clientes perciban a la marca con un alto valor y asi evitar perder los
clientes actuales por una simple estrategia de precios bajos la cual es

muy utilizada por la competencia.

Bassil esta importando ternos, los cuales puedan cubrir alguna necesidad
extra de los clientes actuales, ademas esta trayendo variedad de accesorios
como mancuernas, diferentes tipos de pufios y cuellos para camisas, con esto
se cubririan todas las necesidades que puedan tener los clientes actuales

como matrimonios, eventos sociales, reuniones, etc.
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Segun Porter, hemos ubicado las estrategias que utiliza Bassil como

“concentracién o enfoque” ya que se concentra en las necesidades de un

segmento o grupo particular de clientes los cuales utilizan frecuentemente el

tipo de producto que oferta Bassil, ademas también se concentra en

“Estrategias de Diferenciacion” lo cual permite que nuestros clientes sean
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fieles a la marca ya que siempre percibirdn un valor mas alto al comprar en
estos almacenes, el valor diferenciador que pretende posicionar Bassil es que
aqui encontraran todos los productos que necesite siempre hechos a tu

medida.

2.3. Marketing Mix

2.3.1. Producto

El gran numero de competidores en el mercado que ofrecen lo mismo,
“Satisfacer las necesidades en cuanto a ropa para hombres”, Bassil se ha
visto obligado a diversificar su marca con extensiones en sus Lineas de
Productos tales como la Nueva Linea Sport, Linea Bassil Kids, Linea Ejecutiva,
Linea para Novios y dentro de estas multiples lineas encontraran varios

modelos de productos.
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2.3.2. Precio

Bassil tiene una politica de precios los cuales permitan equipararse e

incluso mejorar los precios que se ofertan en las tiendas competidoras.

2.3.3. Plaza

Bassil esta estructurando una politica de distribucion mas intensiva, ya
que esta colocando sus almacenes en los principales centros comerciales y
zonas de interés bancario de la ciudad, esto es favorable ya que los clientes
actuales y potenciales requieren de una mayor conveniencia de ubicacion,

aqui la oportunidad de fidelizar a sus clientes y ganar nuevos.

2.3.4. Promocion

2.3.4.1. Publicidad

Bassil utiliza para promocionar su marca Anuncios de Prensa,
Publicaciones en Revistas Especializadas, Insertos en Estados de Cuentas de
las distintas tarjetas de Créditos de nuestra ciudad, siendo estos muy buenos

medios para llegar de manera eficiente a numerosos compradores
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geograficamente dispersos, y con un costo bajo por exposicion. Los
consumidores perciben a Bassil como una marca de “Buen Valor” ya que es
una marca muy anunciada en los distintos medios. Ademas se promociona
vistiendo a personajes de pantalla televisiva tales como, periodistas de
Television, los cuales hacen mencion de la tienda dandola a conocer a través

de estos medios de comunicacidon con pequefnas menciones.

2.3.4.2. Merchandinsing

El Objetivo que tiene el Merchandising es incrementar la presencia del
producto en los distintos puntos de ventas con que cuenta Bassil, ya que de
esta manera, ponemos el producto practicamente en las manos de los

clientes y ademas logramos:

= Aumentar la atraccion de los consumidores, ya que los almacenes de
esta cadena se encuentran muy bien ubicados sobre todo las que se
encuentran en los Centros Comerciales donde la afluencia de clientes

potenciales es masiva.

= Aceleracién de la rotacion de inventarios: dado que por el surtido stock

con que cuentan los almacenes de esta cadena, permite que en el
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momento que un cliente escoja un producto, este pueda ser
reemplazado rédpidamente por otro modelo lo que origina que el cliente
perciba a Bassil como una tienda de ropa que siempre esta

actualizando modelos.

= Desplazar a la competencia ya que por la variedad en productos que
ofrece Bassil hace que los clientes prefieran estas tiendas porque con

seguridad encontraran todo en un mismo lugar.

= Incrementar la Rentabilidad de la Empresa.

Gracias a la correcta utilizacion del merchandising en esta cadena, se pueden

lograr algunos objetivos propuestos por la administraciéon de esta:

= Bassil logra que el cliente seleccione los productos de sus perchas, ya

que estos estan distribuidos por tallas, modelos, etc.
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= Bassil ha logrado que los clientes permanezcan mas tiempo en la
tienda, y puedan elegir con comodidad, gracias a la distribucion que

tiene cada producto en su respectiva percha.

= En Bassil los clientes ven productos que quizas no pensaban ver y que
son complementarios a sus compras y hacen que tomen decisiones

favorables con respecto a estos.

2.3.4.3. Relaciones Publicas

Bassil siempre esta pendiente de los eventos a realizarse dentro del
pais en donde pueda mostrar su imagen y los productos que ofrece, asi da a
conocer la calidad y el buen servicio con el que cuenta. Por tal razén vemos
su participacion consecutiva en eventos tales como: Expo Bodas organizado
por la Camara de Comercio de Guayaquil, elecciones de reinados, y su mejor
carta de presentacibn es el auspicio que otorga a periodistas muy
reconocidos de la pantalla chica que se encargan de promocionar todos los

productos que Bassil ofrece y que satisfaran las necesidades de sus clientes



58

2.4. CRM

B CRM (Customer Relationship Management) se entiende como la
gestién sobre la relacion de los consumidores, es decir, es una estrategia de
negocios centrada en el cliente para lograr identificar, atraer e incrementar la

lealtad de los consumidores mas rentables.

2.4.1. Creacion y Gestion de un sistema de informacion.

Se elaborara una encuesta mediante la cual, se obtendra informacién
acerca de gustos y preferencias de los clientes actuales, entre la informacién

que se incluira tenemos:

= Datos del Cliente
= Gama de productos de su preferencia

» Caracteristicas de los productos de su preferencia

El mecanismo a utilizar para conseguir la colaboracién por parte de los
clientes sera el siguiente: Se obsequiara productos complementarios a su
compra, como mancuernas elasticas o balleneros a los clientes que llenen la
encuesta’, esto se lo hara al momento en que se acerquen a caja a cancelar

la mercaderia seleccionada.
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Se disefiara una Hoja de Excel? la cual incluird toda la informacion
obtenida en la encuesta, lo que nos permitira realizar promociones puntuales
en base a cumpleanos, productos de preferencia, modelos, colores, productos

complementarios, etc.

Ademas a partir de la implementacion de este mercadeo de Base de
Datos, se lograra tener datos exactos de fechas de las ultimas compras,
montos y asi podremos determinar que valor tiene un determinado cliente
para esta Cadena, si el valor de un cliente es importante se aplicaran distintas
promociones directas para éste, con el fin de que aumente tanto su

frecuencia de compra, como también los montos de sus compras.

2.4.1.1. Seleccién de la muestra

El lugar donde se realizaron las encuestas fue en la ciudad de
guayaquil, en todos los almacenes de Bassil ubicados en el Centro, Riocentro
Ceibos, Riocentro Entre Rios y Mall del Sol, a los clientes que realizaron

compras en los diferentes almacenes.
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En vista que Bassil no mantenia una base de datos bien estructurada
de sus clientes, nos basamos en las facturas que mantenian por
confecciones, alquiler y ventas de articulos complementarios y por
conversaciones mantenidas con el duefio del local se pudo determinar que el
namero de clientes de Bassil es de 3000. Dado que es un niumero muy alto
de clientes se consider6 una poblacion de 1015 que realizaron compras de

montos promedio de $60 en adelante.

A continuacion se presenta como se obtuvo matematicamente la

muestra para la investigacion realizada en los almacenes de Bassil.

Férmula Finita

n = N* pa
(N-1) €2/2 + pq

Fuente: Investigacion de Mercados, Kotlher
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Donde:

N: Total de la poblacion

n: numero de partidas en la muestra

g: proporcién estimada de éxitos

p: proporcion estimada de fracasos (1-p)

e?: cuadrado de la aceptabilidad maxima de error entre la proporcion real y la

proporcion de la muestra.

Es asi como para determinar el nimero de personas a encuestar aplicamos

los siguientes valores a la férmula que detallamos anteriormente:

N= 1015 p = 50% g= 50% e= 5% z= 1.96

Dado que el intervalo de confianza es del 95%, es por esa razén que se

establece un valor de z= 1.96 dejando un margen de error del 5%.

n = 1015* (0.50) (0.50)
(1015-1) (0.05)2/(1.96)2 + (0.50)(0.50)

n= 278,88
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La encuesta la realizaremos a 279 clientes para poder cumplir con la
probabilidad de éxito, y para que la informacion no resulte sesgada, se
considerara igual proporcion para cada uno de los locales, es decir, que se

realizaran 70 encuestas a cada local.

Después de realizar las encuestas se procedié a la tabulacion de los

datos para obtener los resultados del objetivo de la investigacion.

2.4.1.2. Andlisis de resultados de la investigacion

En esta parte analizaremos cada una de las preguntas de la encuesta

para obtener la informacién efectiva.
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1.- ¢Qué tipos de prendas compra con mas frecuencia en este local?

Grafico No. 6

Tipo de prenda que conmpra confrecuencia
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Elaborado por: Los autores

Se realiz6 esta pregunta con el fin de obtener informacion de los
gustos y preferencias de los distintos clientes que compran en estos locales,
con el fin de establecer promociones directas mucho mas personalizadas para
clientes.

Podemos observar que los productos preferidos en comprar son ternos con el
28% de participacion y camisas con el 30% de participacion de la muestra de
clientes, por lo que la mayor parte de las ventas de Bassil son en base a

estos productos.
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2.- ;Qué tipos de camisa Ud., prefiere?

Grafico No. 7
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Elaborado por: Los autores

De acuerdo a los resultados obtenidos podemos confirmar que los
clientes prefieren las camisas a cuadros con una participacion del 27%, sin
descuidar la participacién en los otros modelos de camisas, es asi como le
siguen las preferencias por camisas llanas con un 22% de participacion y las
camisas a rayas con un 21%; es por esta razén que Bassil cuenta con una
amplia gama de disefios para este producto, ya que las preferencias de sus
clientes estan distribuidas de tal manera que no exista un gran rango de

diferencia entre los distintos modelos.
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3.- ;(Qué tipo de ternos Ud. prefiere?

Grafico No.8

Tipo de Terno que prefiere
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Elaborado por: Los autores

Como se puede observar, las preferencias en este tipo de producto son
hacia los ternos llanos con un 37% de participacion, seguido por el de los

ternos a rayas que cuenta con un 24% de participacion.



4.- ;Qué tipo de pantalones Ud. prefiere?

Grafico No. 9

Tipo de pantalones que Ud. prefiere
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Aqui podemos determinar que el tipo de pantalones de mayor

preferencia entre los clientes encuestados son los llanos de casimir que es el

tipo de tela mas usado en nuestro medio.
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5.- ¢Qué tipo de mancuernas Ud. prefiere?

Grafico No. 10

Tipo de Mancuernas que prefiere

Llana= tra=

Con Piedras 0 0%
17 %

httal
0%

Plata
0%

\_Nﬂ-:-n

23%

Elaborado por: Los autores

Pese a que este articulo no es muy vendido este tipo de productos, se
puede determinar dentro de nuestra base de clientes que la preferencia esta
compartida entre las mancuernas de metal y plata con un 30% cada una, lo
que nos permite incluir cada vez mas distintos modelos de mancuernas en los

almacenes de Bassil.
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6.- ;Qué tipo de articulos adicionales le gustaria encontrar en este

local?

Grafico No. 11
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Elaborado por: Los autores

Podemos observar que los clientes se inclinan por una nueva linea de

productos que es la Linea Sport, ademas de la importacion de ternos, lo que

nos permite ganar participacion en un mercado sumamente fragmentado.

Es en base a estos resultados que el propietario del almacén decidié ampliar

su linea de productos con una linea Bassil Sport y una linea exclusiva de

ternos importados.
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7.- ;Con qué frecuencia compra en los almacenes de Bassil?

Grafico No. 12

Frecuencia de Conpra en B assil
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Elaborado por: Los autores

Con los resultados a esta pregunta, se pudo determinar que porcentaje
de clientes representa a los clientes frecuentes de este almacén, ademas
pudimos determinar un nuevo grupo de clientes que estd ganando
participacién dentro de la linea de productos, como son los clientes que van a
los almacenes, por alquiler de smokings y frags, categorizados dentro de los
clientes que van por compromiso sociales con un 20% de participacion, de

acuerdo a los resultado obtenidos en la encuesta.
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¢Qué tipo de promocidn le gustaria que se realice en este local?

Grafico No.13

Tipo de promocion le gastaria se realice
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Elaborado por: Los autores

Mayoritariamente los clientes prefieren el tradicional porcentaje de

descuento por ser un beneficio que se percibe directamente al momento de

realizar la compra.
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Conclusiones:

De los resultados obtenidos de la encuesta, podemos determinar que
el porcentaje de clientes frecuentes con el que cuenta Bassil en la actualidad
es de un 50% a los cuales trataremos de fidelizar con la implementaciéon de
un programa de CRM aplicado en base a los gustos y preferencias de cada

uno de estos.

Asimismo, existe un 30% de clientes considerado eventuales, los
cuales han dejado de comprar en los ultimos meses, quizas porque han
encontrado productos sustitutos, productos de menor precio, etc., a los
cuales trataremos de recuperar con un programa que los motive a comprar
con mas frecuencia en Bassil, ofreciéndoles un servicio mas personalizado

que vaya acorde con sus gustos y preferencias.
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2.4.2. Programa pararecuperacion de clientes

El método mas adecuado para que Bassil conserve a sus clientes
actuales es “Entregandoles un valor més alto” de tal forma que para la
competencia sea complicado superar esta barrera con el tan sb6lo ofrecer
precios mas bajos. Esta actividad consiste en generar una lealtad firme por
parte de los consumidores que se denomina “Mercadotecnia de las

Relaciones”.

Es asi como Bassil para lograr recuperar los clientes que han optado
por la competencia por diferentes motivos, ademas de querer crear lealtad en
ellos, trabajara para incrementar los vinculos sociales con sus clientes,
conociendo sus necesidades, deseos, preferencias, ademas de individualizar y

personalizar su servicio.

Por lo que, una vez analizada la base de datos con que contamos, la
misma que obtendremos al recopilar toda la informacién de la encuesta
elaborada para llegar a conocer a nuestros clientes y darles un trato
personalizado y preferencial, nos centraremos en recuperar aquellos clientes

que han dejado de comprar en un tiempo determinado en las tiendas de
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esta cadena, para lo cual es muy importante tener en cuenta la fecha y el

valor de la ultima compra del mismo.

Hemos analizado y tomado como base, las compras realizadas durante
ano del 2006 y determinamos que para Bassil es muy importante recuperar

los clientes con la siguiente Estadistica de Compra:

Recencia: 3 Frecuencia: 4 Monto: $65

Es decir, recuperaremos a los clientes que desde hace tres meses no
han realizado alguna compra en las tiendas, sin embargo han comprado
cuatro veces de lo que va del afio y con montos promedios aceptables de

$65.

A continuacién, después de conocer cuales seran los clientes objetivos a
recuperar de Bassil, y dado que poseemos informacién relevante de él, tal
como direccién, mail, numero de teléfonos, fechas de cumpleanos, etc;

podremos realizar las siguientes promociones directas:
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v' Se enviara mails que contengan un brochure en el cual se mostrara
toda la linea de productos que posee Bassil. Dentro de este folleto
también encontraran todos los Planes de Financiamientos con que
cuenta la Tienda ya sea en efectivo o con las principales tarjetas de

Crédito.

v' Se realizard llamadas a los clientes mediante la cual le daremos a
conocer alguna promocion especial que hayan dentro del almacén por
fechas u ocasiones especiales, como por ejemplo el dia del padre; asi
como se informara también de las rebajas por liquidaciones de

mercaderia para introducir nuevos productos de temporada.

v Enviaremos a domicilio un Cash-Bassil®, que es un billete que sirve
como descuento en efectivo para la préxima compra, este billete

tendra un valor de $10 acumulable y vigencia de 6 Meses.

v' También se tomara en cuenta las Fechas de cumpleafios de estos

clientes, a los cuales se les hara llegar una carta personalizada®



75

deseandoles un Feliz Cumpleanos e invitdndolo a comprar en la tienda

donde recibird un Regalo el cual sera eleccion del cliente:

- Mancuerdas Elasticas
- Balleneras

- Corbata

- Porta Terno

- Gorra.

2.4.3. Programa de Fidelizacién

Dentro de nuestra base de datos, tenemos clientes que me compran
frecuentemente en nuestras tiendas, es decir, realizan compras casi todos los
meses del ano, a este tipo de cliente frecuente que es muy importante para
Bassil, crearemos un programa de fidelizacibn en donde obtenga beneficios
especiales para él, induciéndolo a que compre siempre nuestros productos y
que de acuerdo a sus necesidades de compra, Bassil sea su principal y Unica

tienda exclusiva donde adquirira todo lo que necesite para vestir.
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El programa de fidelizacién de Bassil, consistir4 en crear una tarjeta de
cliente frecuente® de Bassil, en la cual conste el logo de Bassil, el nombre
del cliente, y el numero de tarjeta que se le asigne al cliente. En la parte
posterior de la tarjeta, se mencionara los principales beneficios de tener esta

tarjeta que seran:

o Nuestros clientes frecuentes tendran con esta tarjeta siempre el 10%
de descuento independiente de cualquier otra promocion que se
realice en los almacenes tales como liquidaciones por cambios de

temporada, descuentos en determinadas lineas, etc.

e Por cada délar de consumo acumula puntos para canje de productos

en todas las Lineas de productos de Bassil:

250 puntos: 1 Camisa

120 puntos: 1 Corbata

600 puntos: Confeccion de Terno
1000 puntos: Portafolio

1800 puntos: terno Importado
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A través de www.bassil.com.ec podras consultar el total de puntos

acumulados y las diferentes opciones de productos que podrias

canjear con estos.

A los usuarios frecuentes se les hara llegar gratis catalogos por llegada
de nuevas colecciones en todas las lineas de productos, invitaciones a

eventos donde Bassil se encuentre como auspiciante, etc.

Los usuarios frecuentes tendran como beneficio especial realizar
pedidos a domicilio y/o trabajo de todos los productos de las tiendas
previamente escogidos ya sea a través de los catalogos enviados o via

Pagina Web sin ningun tipo de recargo adicional.

Con la tarjeta de usuario frecuente obtiene siempre el 10% de

descuento en DRY CLEANER en lavado completo de ternos.

Los clientes frecuentes tendran el servicio de arreglo de prendas el
cual incluye ajustes de tallas en ternos, cambios de cuellos, punos,

botones y cualquier arreglo en prendas compradas en estas tiendas.
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e Bassil realizara 2 veces al afno una velada de Ventas por introduccién
de nueva linea de productos por cambio de temporada, donde se
invitaran Unicamente a los clientes miembros del club de usuarios

frecuentes En esta velada se degustaran: Piqueos, Bocaditos y Vino.

2.4.4. Promociones

Mediante el registro de los clientes que realicen compras en nuestros
almacenes, en nuestra base de datos, se podran elaborar promociones que
estén enfocadas en los gustos y preferencias de cada cliente, las mismas que

podremos determinar con la informacion que obtuvimos de la encuesta.

Es asi como una vez analizada la base de datos de Bassil, se detallan

las siguientes promociones:

En Base al Tipo de Prenda de Preferencia

Este tipo de promocion se realizara en base a las prendas de

preferencias que haya seleccionado el cliente en la encuesta y que lo
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tenemos registrado en nuestra base de datos. Para la elaboracion de las

promociones hemos escogido tres productos: camisas, ternos y linea sport.

Camisas

Se revisaran las preferencias en cuanto a camisas y se realizaran
folletos especializados en este tipo de ropa, se tomaran en cuenta a todos los
clientes de la base y se escogera un Fin de Semana para promocionar una

Linea en particular.

Por Ejemplo: Una parte de la base tiene preferencias por camisas
Manga Larga, a estos clientes se les hara llegar un pequefio brochure® con

la nueva coleccidn de camisas Manga Larga, se le dara opciones:

- Manga Larga a Rayas

- Manga Larga a Cuadros

- Manga Larga Llanas

Dentro de esta promocion los clientes tendran los siguientes beneficios:

- Por la compra de una Camisa la segunda a mitad de

Precio
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- S compra una Camisa Doble Pufio, se obsequia

mancuernas.

- Por la compra de 2 camisas recibe una corbata y panuelo

a tu eleccion.

Ternos

Se revisaran los clientes que tengan preferencias por los ternos ya que

por las labores que realiza diariamente asi lo requiere.

Para lo cual elaboraremos un folleto especial’ en donde consten
todos los modelos de ternos que tenemos en nuestros almacenes, a rayas, a
cuadros, llanos, con 3 o 4 botones etc., asi como daremos a conocer también
los tipos de telas que poseemos para la elaboracion de los mismos y lo

enviaremos al domicilio del cliente.

En este punto nuestro objetivo es lograr que el cliente que desee
adquirir esta prenda lo elabore en nuestro almacén, ya que siendo nuestro
distintivo de que Bassil lo crea a tu medida, es importante que el cliente lo

realice con nosotros.
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Las promociones que elaboraremos seran:

Por la confeccién de un terno en nuestro almacén, a tu medida, en el
modelo que escojas, Bassil te obsequiara una corbata y pafuelo a tu
eleccion.

Por la compra de las telas para elaboracidén de ternos se obsequiara

mancuernas o balleneros como complemento a tu terno.

En base a Fechas de Cumplearnos

De la base de datos se seleccionara a las personas que cumplan afnos en

el mes y para ellos tenemos las siguientes promociones:

Se enviara una carta personalizada al domicilio del cliente deseandoles
un Feliz Cumpleanos e invitandolo a comprar en la tienda donde
recibirdA un Regalo, el cual consistira en accesorios que puedan
complementar su compra y sean de su eleccién: Mancuernas,

Balleneros, Porta Ternos.
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e« A nuestro grupo de clientes frecuentes de Bassil el dia de su
cumpleanos, al momento de realizar la compra y presentar su tarjeta
exclusiva y su cédula se le obsequiara una camiseta Bassil de su

preferencia.

e Se creara la tarjeta de regalo Bassil, la misma que nuestros clientes,
via ingreso a nuestra web o visitando nuestros almacenes, la podran
solicitar por el monto que ellos estimen conveniente. De haber
solicitado la tarjeta via ingreso a nuestra pagina web, habra una
opcion en la que el cliente escogera si desea le enviemos la tarjeta
regalo a su domicilio o al domicilio de la persona a la que va a
obsequiar, para lo cual ingresara los datos del beneficiario, como
nombres, direccion y teléfonos. De esta forma, tendriamos referencia
de otro cliente que podria convertirse en un cliente potencial para
Bassil. Adicionalmente, por la compra de una tarjeta regalo nuestro

cliente frecuente recibird un obsequio.

En base a Linea Sport

Siendo la linea Sport® un segmento de productos que Bassil esta

introduciendo en el mercado, y de nuestra base de datos es una linea que el
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cliente desea preferentemente encontrar en el local por lo que es importante
darlo a conocer y realizar diversas promociones que induzcan al cliente a

adquirir esta linea de productos:

e« Por la compra de dos camisetas de la linea Sport de Bassil se

obsequiara una gorra.

o Por compras que asciendan a $80 en esta linea, te daremos un cupén
para que participes en el sorteo de una membresia por 6 meses en el

Gold’s Gym.

o Por la compra de cualquier articulo de esta linea se obsequiarda un

préactico termo de Bassil.
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CAPITULO |11

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DE LA

EMPRESA

3.1. Disefio de la Organizacion

Bassil Hand Tailored es una organizacion que si bien es cierto, no es
de gran tamano organizacional, esta estructurada de acuerdo a las tareas que
es necesario realizar dentro de la empresa para alcanzar los objetivos

generales de la misma.

El disefio del organigrama de Bassil esta en sentido vertical (jerarquia)
ya que las actividades se las coordina en base a las decisiones que tome el
Gerente General de la empresa, que para este caso es el duefio de la misma.

A continuacion mostramos el organigrama actual que posee Bassil:
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Grafico N2 14: Organigrama de la Empresa
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3.2. Definicién del Personal

3.2.1. Perfil del Gerente

Responsable de planificar, dirigir y controlar estrategias de
financiamiento de corto y largo plazo para optimizar recursos de la empresa y
disminuir costos, de manera que se asegure el cumplimiento oportuno de las
obligaciones de la misma. Ademas es responsable por lograr las condiciones
necesarias para el normal desenvolvimiento de las actividades generales de la
empresa mediante planificacion, organizacion, direccion y control de las

politicas administrativas.

3.2.2. Perfil de los Administradores

Dentro de este perfil hay que describir dos cargos de administradores:

Administrador General
Es responsable de dirigir, controlar, analizar y organizar toda la

informacion que reciba de cada uno de los locales que posee Bassil en los
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diferentes centros comerciales en los que se encuentra. Este reporta

directamente al Gerente General y trabaja en conjunto con él.

Administrador de cada Local

Es responsable de dirigir, controlar y organizar el correcto
funcionamiento de cada local, asi como de elaborar los reportes de las ventas
generadas en cada local. Asi también, custodia y maneja la mercaderia

dentro del local.

3.2.3. Perfil de los Vendedores

Dentro de este perfil incluiremos dos cargos que se encuentran dentro

del organigrama de la empresa, tal como:

Supervisor de Ventas (Local centro)

Responsable por aumentar el numero de clientes en Bassil,
incrementar la base de datos existente. Atender y dar soporte necesario al
cliente como al personal a su cargo, antes y después de efectuarse una
interaccion para la realizacion de una venta. Planificar y coordinar tacticas de

venta con el personal a su cargo.
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Vendedores

Responsable por brindar atencién y aumentar el nimero de clientes de
Bassil.
Es responsable por cumplir un presupuesto de ventas asignado,

comercializando los productos de la empresa de una manera eficaz.

3.3. Organigrama Sugerido

El organigrama que sugerimos para el eficaz funcionamiento de Bassil
y dados los planes de mejoramiento e inversion que estamos analizando en
este proyecto, que es el de Fidelizacion y recuperacion de clientes, es el

siguiente:
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Grafico N215: Organigrama Sugerido
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Se crearon nuevos niveles jerarquicos que es muy importante

considerarlos dentro de la organizacion, tales como:

Contador

Debera ser responsable de organizar, coordinar, controlar y supervisar el
proceso contable de Bassil, de conformidad con las normas legales
vigentes del SRI y Superintendencia de Companias. Proporciona
informacion financiera permanente, precisa y oportuna para la eficiente

toma de decisiones.

Supervisar y verificar la elaboracion de los asientos contables y saldos de

la cuenta del balance.

Ejecutar los cierres de los balances diarios y mensuales.

Realizar informes a la gerencia General de la situacion de activos de la

compania.

Realizar declaracion de impuestos al SRI.

Mantener una conciliacion periddica de las cuentas de balance.
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Asistentes Contables

e Responsable por el procesamiento y control de la informacién contable
generada en las diferentes areas de la empresa, elabora el balance y

Estado de Resultados a través del registro y cuadre de cuentas contables.

e Registrar y cuadrar pagos de facturas a proveedores.

e Registrar y cuadrar transferencias bancarias.

e FHaborara liquidacion de impuestos Generales (retenciones, planillas de

aporte al |ESS, impuesto a la renta)

Analista de mercadeo

e Responsable por dar soporte a la gerencia general, mediante la obtencion
de informacién estadistica y apoyo en la coordinacién de los eventos
promocionales de todos los productos. Ademas es responsable por ofrecer

un alto nivel de apoyo para la implementacién de planes de mercadeo.

e Apoyar en la realizacién del plan de mercadeo de la empresa.
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e Manejar y controlar el presupuesto publicitario.

e Confirmar el manejo de marca en los mailings

e FHEaborar el cronograma y coordinar el envio de los mailings de las

promociones a realizarse.

e FEaborar las presentaciones de proyectos nuevos que ayuden a mejorar el

plan de Fidelizacion y recuperacion de clientes.

Sugerimos omitir del organigrama el nivel de Supervisor de Ventas, del
local del Centro, dado que el volumen de vendedores no es significativo para
exista este cargo. Los vendedores se reportaran con el administrador del

local, tal como se maneja en los demas locales.



93

CAPITULO 1V
ESTUDIO TECNICO
4.1. Ingenieria De La Produccidon Del Producto
4.1.1. Descripcidn del proceso de produccién inicial

Grafico N2 16
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Bassil empieza su proceso de produccion en el momento en que
solicita la materia prima, la cual de acuerdo al grafico anterior, se lo solicita
en el extranjero, los tipos de tela que solicitan son casimir, poliéster, y
algodon; una vez que se hace el envio ellos realizan la nacionalizacion, que
implica hacer los tramites aduaneros requeridos en el pais, para finalmente
poder llevarlos a las bodegas del almacén para la elaboracién del producto

final.

Es aqui donde describiremos el proceso de la elaboracién de los

productos para el consumidor final

4.1.2. Descripcion del Proceso de elaboracidon del producto

final.

«+ Proceso de codificacion e ingreso de mercaderia a bodega
% Egreso de bodega e ingreso a almacén principal

+ Egreso y traslado para almacenes sucursales

% Perchar la mercaderia para la venta

% Venta de mercaderia y servicio de confeccion

++ Conduccidn al cliente para tomas de medidas
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Proceso de control de calidad para verificacion de fallas (telas)

Proceso de pre-lavado (telas)

Coordinacion con cortadores (sastres de saco y pantaldn
respectivamente)

Coordinacion para prueba previa con clientes

Coordinacion para elaboracion del producto (confeccion de saco y
pantaldon respectivamente)

Coordinacion con control de calidad ( revision de medidas)
Coordinacion con procesos: maquinas hojaladora y planchado
industrial (saco y pantalon respectivamente)

Coordinacion con control de calidad (detalles finales  botones
armadores portaternos)

Entrega a clientes segun fecha acordada.

Envio o traslados a locales sucursales (segun cronograma semanal)
en caso de desacuerdo con medidas el producto queda en arreglo para
una segunda prueba

Si fuera el caso extremo se realiza una reposicién ( otro terno saco y
pantalon)

El cliente siempre se va satisfecho.
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CAPITULO V

ESTUDI O FINANCI ERO

Para el desarrollo de un programa de Fidelizacién de Bassil, una de las
etapas primordiales es conocer el estado financiero de la empresa, como se
maneja actualmente y cudles seran las cifras a partir de la implementacion
del programa de Fidelizacion del que se ha mencionado en el proyecto. A
medida que se profundice en el capitulo se mostrara el proceso de inversion y
de financiacion, de ser necesario, que requeriria la empresa para el desarrollo

de este programa que beneficiara tanto a él como a sus clientes.

Es asi como abarcaremos todas las necesidades de inversién y mejora
que se necesiten, tanto presentes como futuras por lo que revisaremos la
situacion financiera actual de la empresa, en donde veremos el flujo de caja
base y el estado de pérdidas y ganancias y finalmente realizaremos una
evaluacién financiera en la que destacaremos el flujo de caja proyectado

incremental y un andlisis de sensibilidad.
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5.1. Plan de Inversién

5.1.1. Presupuesto de Inversion

Dentro de las necesidades de inversion de Bassil tenemos que se
realizaran basicamente en todo lo que tiene que ver con publicidad, para el

programa de recuperacion y Fidelizacion de clientes frecuentes.

51.1.1. Inversion en Publicidad

Tomando en consideraciéon que Bassil tiene 3000 clientes al afo, y
estimando que los clientes frecuentes son aproximadamente un 50% del
total, y el 30% son clientes eventuales los cuales tenemos que recuperar;
adicional a estos se considera el 20% restantes como clientes que compran
muy ocasionalmente por compromisos netamente sociales, tales como
matrimonios, cocteles, y demas eventos que exijan un nivel de formalidad al
momento de vestir. A estos clientes no los consideraremos dentro del

programa de recuperacion y fidelizaciéon, debido a que Bassil, mantiene una



98

buena participacion de mercado en este segmento, dado que en la actualidad

nuestra ciudad no cuenta con muchos sitios de alquiler de este tipo de trajes.

De acuerdo a lo mencionado anteriormente, determinamos el siguiente
cuadro de gastos por publicidad para cada programa a utilizar en este

proyecto:



Tabla No. 1

Resumen de la I nversion

Descripcion Cantidad Costo Valor Valor anual
Unitario mensual
PROGRAMA DE RECUPERACI ON
No. clientes a recuperar
900
Cash Bassil (2 veces al afio) 1800 $0.185 $333
Courier Cash Bassil 1800 $0.15 $270
Postal de Cumplearos: $0.24 $216
Mancuernas elasticas $1.50 $1,350
Balleneras $1.00 $900
Corbata $3.50 $3,150
Portaterno $3.00 $2,700
Gorra $3.30 $2,970
Conexion a Internet para envio 4 $45 $180 $2,160
mails
Total Costos Programa $14,049
Recuperacion
PROGRAMA DE FI DELI ZACI ON
No. clientes a fidelizar
1,500
Tarjeta de Acumulacion
Desarrollo, Disefio e $3,000
Implementacién
Elaboracion de tarjeta $0.78 $1,170
Costo de enlace con c¢/almacén 4 $15 $700
Equivalencia Ptos: $1 délar = 1
pto
1 Camisa 250 ptos = $250 $9.50 $4,275.00
1 Corbata 120 ptos = $120 $3.50 $525.00
Confeccién Terno 600 ptos= $600 $32.00 $13,440.00
Portafolio 1000 ptos = $1000 $25.00 $5,250.00
[Terno Importado 1800 ptos= $1800 $40.00 $13,200.00
Catalogos (brochures) $0.34 $510.00
Courier de brochures $0.15 $225.00
Pagina Web
Ecuaweb(sitio donde se levanta $240
pag)
Desarrollo, Disefio e $4,000
Implementacion
Mantenimiento Anual: 1 disefiador 1 $600 $7,200
Velada de Ventas
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Piqueos $1.50 $450
Bocaditos $0.12 $36
Vino $2.50 $750
Dry Cleaner $3.00 $900
Total Costos de I nversion $9,110.03
Inicial
Total costos del programa $46,761.00
Fidelizacion
PROMOCI ONES DEL ANO
Total de clientes al afio 3000
Por Camisas
Brochure $0.34 $306
Courier de brochure $0.15 $135
2da mitad precio $9.50 $4,275
Mancuernas $1.50 $900
Corbata y pafiuelo $3.50 $2,940
Por Ternos
Brochure $0.34 $286
Courier de brochure $0.15 $126
Corbata y pafiuelo $3.50 $2,940
Mancuernas $1.50 $900
Por Cumpleafos
Camiseta Bassil $6.50 $6,630
Tarjeta regalo Bassil $0.78 $2,340
Por Linea sport
Gorra $3.30 $2,475
Sorteo de membresia en el Gold" s $350.00 $700
Gym por 6 meses (1 vez al afo)
Termo Bassil $0.50 $960
Total Costos Promociones $25,912.60
EQUIPOS
PC para Disefiador 1 $1,000 $1,000.00
Servidor Principal 1 $2,000 $2,000
Cableado $200
PC para cada almacén 4 $800 $3,200
Total de Inversién en equipos $6,400.00
Inversién Inicial $15,510.03
Costos Totales de los $86,722.60
programas
TOTAL $102,232.63
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Del Programa de Recuperacion de Clientes

Para el programa de recuperacién de clientes se consider6 que el
porcentaje a recuperar es del 30%, es decir de los 3000 clientes de la base

trataremos de recuperar 900.

Para los Cash Bassil se ha considerado que es una promociéon que se
realizara 2 veces al afno, por lo que se elaboraran los mismos para un total de

1800 clientes.

El costo por conexion a Internet lo determinamos por la promocién en
la que se enviara mails con los brochures informativos a los clientes, este

servicio se instalara en los cuatro almacenes que posee Bassil.

De ahi cada promociéon de este programa se realizara para los 900
clientes que estamos interesados en recuperar, ya que queremos que

incrementen sus montos promedios de compra en un 10% adicional.
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Del Programa de Fidelizacion

Para el programa de Fidelizacion de clientes se consider6 que el
porcentaje a fidelizar es del 50%, es decir de los 3000 clientes

consideraremos 1500 en este programa.

Se realizara una inversion inicial la cual incluird el disefio y elaboracion
de la Tarjeta de Acumulacién de usuario frecuente y el de la Pagina Web.
Para el célculo de el canje de puntos nos basamos en las preferencias de

cada categoria de producto, tales como:

= Puntos por Camisa: De acuerdo a los resultados obtenidos de la
encuesta, pudimos determinar que el 30% de clientes frecuentes

tienen preferencias por las camisas.

= Puntos por corbata: Consideramos del resultado de la encuesta que el

10% de clientes tienen preferencia por este producto.

= Puntos por Terno: el 28% de clientes frecuentes tienen preferencias

por los ternos.



103

= Puntos por Portafolio: Consideramos al 14% de clientes que quieren

este producto como articulo adicional como linea de producto.

= Puntos por Terno Importado: Consideramos el 22% de clientes que

prefieren este articulo dentro de la linea de productos de Bassil.

En el caso de la velada de Bassil, se realizara dos veces al afno en el que
se dara a conocer la introduccidon de nuevas lineas de productos por cambio
de temporada, se estima tener un 10% de los 1500 clientes que asistan a la

velada.

De las Promociones en general

Para la realizacion de estas promociones se consideran las preferencias

de todos los clientes de Bassil.

Es asi como para las promociones que son de camisas se considera el
porcentaje de preferencia de este producto que es del 30% del total de
clientes, y la elaboracion de los materiales promocionales y demas articulos,

se realizaran en base a este porcentaje.
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Asimismo se considerd los porcentajes para los ternos y para la linea
sport, en esta ultima consideramos la suma de los porcentajes para cada

producto de esta linea.

Bassil igual consider6 necesario realizar una inversion inicial en la
renovacion de equipos, para poder de esta forma poder cumplir con los

parametros de disefio y mantenimiento que exige el programa de CRM.

5.2. Situacién Financiera de Bassil

Para conocer de la situacién financiera de Bassil, hemos tomado como
base informacion del aino 2006, en el cual conoceremos el movimiento de sus

ventas, sus costos de ventas y los principales rubros de gastos.

Cabe recalcar que este tipo de negocio es ciclico, ya que tiene meses
en que las ventas aumentan considerablemente, como son los meses de
Mayo, Junio, Agosto y Diciembre; y asi también existe un mes en que las

ventas disminuyen como lo es Febrero.

A continuacion detallaremos que abarca cada uno los principales

rubros financieros de Bassil que componen el flujo de caja:
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5.2.1. Ingresos

Los Ingresos estan constituidos por las ventas de los 4 locales con los
que cuenta Bassil, dentro de los cuales se consideran tanto confeccién,

alquiler, venta de productos terminados y accesorios complementarios.

5.2.2. Costos de produccion

Dentro de los costos de Produccién se consideran todos los costos para

la elaboracion de los productos de venta es asi como tenemos:

Mano de Obra

En este rubro se esta considerando los sastres que intervienen en el

proceso de elaboracién de cada producto, tales como cortador saco, cortador

pantalén, obrero manga, obrero pantalon.
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Insumos

En este rubro se consideran las compras que tengan que realizar en el
mes de los insumos que hagan falta para la confeccion y elaboracién de los
productos del almacén; tales como: botones, hilos, forros, portaternos, y los
costos de importacién de telas que se realizan una vez al afio, cuando crea

necesario.

5.2.3. Gastos Operacionales

Los gastos operacionales representan los gastos en los que tiene que
incurrir la empresa para el normal funcionamiento tanto administrativo como
de produccion. De acuerdo a la informacién proporcionada por Bassil

reflejada en su estado de resultados, tenemos:

Gastos de ventas

En este rubro consideramos las comisiones pagadas a los vendedores,
el servicio de lavanderia, suministros y papeleria, teléfonos, alquiler de local,
alicuotas, energia eléctrica, movilizacion y traslado de mercaderia, gastos de

alimentacion, utiles y enseres.
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Gastos Financieros

En este rubro Bassil tiene que cubrir todos los gastos por
mantenimientos de cuentas bancarias, gastos por comisiones de tarjetas de

crédito, envio de estados de cuentas, costos por chequeras, etc.

Gastos de Administracion

En este rubro se consideran los pagos por sueldos y salarios,
beneficios sociales, componentes salariales, transporte, horas extras,
guardiania, cuotas de camaras de seguridad, seguros contra incendio y robos,

varios.

5.2.4. Flujo de caja base

A continuacion, se presenta el flujo de caja del afio 2006 de Bassil,
que muestra los ingresos y los gastos reales, es decir las principales entradas

y salidas de dinero:
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En este cuadro podemos observar que la variacion porcentual de
ventas de Bassil, tiene un promedio de un 8% mensual del total de las
ventas, siendo los meses mas altos los de Mayo, Junio, Julio, con un 9% de

ventas; Agosto con un 11% y Diciembre con el porcentaje mas alto, 12%.

Sus costos de ventas son en promedio el 21% de sus ventas, es un
valor no muy significativo en relacién a sus ingresos; y es que Bassil dentro
de este rubro considera los insumos para la elaboracion del producto final, el
cual es cubierto mensualmente segun las necesidades de material que se
vayan presentando; asimismo pudimos observar que los costos por mano de
obra no son muy altos; lo cual le permite obtener una utilidad promedio
mensual de $13.612, lo que le permite invertir con capital propio en un
programa de Fidelizacion y Recuperacion de clientes, tal como lo hemos

descrito.

5.3. Flujo de Caja I ncremental

A continuacién mostraremos el flujo de caja incremental, con el cual
podremos analizar la aplicacion del programa de CRM en este negocio.
Se ha tomado como referencia la informacion del flujo de caja base del afno
2006 para realizar la proyeccion de ingresos y egresos para un periodo de

dos anos, tal como se ilustra en el siguiente cuadro:
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Para obtener los datos del flujo incremental, nos centramos en el flujo
base de ano 2006, donde cada rubro de las ventas mensuales fueron
multiplicados por los porcentajes que se estiman obtener una vez
implementados los programas tanto de Recuperacién de Clientes como los de

Fidelizacién, es decir 15% para Fidelizar y 10% para recuperacion de clientes.

Tal como se ilustra en el cuadro adjunto se espera con la
implementacion de este programa de CRM, tener ingresos totales antes de
impuestos en los préximos dos anos de $286.784 lo cual es un monto

bastante atractivo de ingresos para Bassil.

Para la proyeccién de los costos de ventas, nos basamos en la
variacién porcentual mensual de los costos del flujo base, por el valor de
ingreso incremental que vamos a tener mes a mes durante los dos periodos

de proyeccion.

Ademas se ingresa la inversion inicial que tiene que realizar Bassil para
la ejecucién del programa de CRM, y también los costos mensuales que

implica la aplicacion del mismo.
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5.4. Evaluacion de Factibilidad

5.4.1. Tasa de descuento (TMAR)

La tasa de descuento o también llamada costo promedio ponderado de
capital, se representara con la tasa de retorno exigida a la inversién realizada

en este proyecto.

Segun conversaciones mantenidas con el duefio de Bassil ellos esperan

ganar con este proyecto un 25% anual, minimo de retorno.

TMAR 25%

5.4.2. Valor Actual Neto (VAN)

El Valor actual neto, es un procedimiento que permite calcular el valor
presente de un determinado numero de flujos de caja futuro, mediante la
tasa minima atractiva de retorno (TMAR) o tasa de descuento, descontado a
este valor el monto de la inversion inicial que para nuestro caso es del 25%

anual.
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Bl resultado de nuestro VAN fue:

VAN $113.256

El VAN mayor a cero, nos indica que el proyecto recuperd la tasa

minima requerida, por lo que el proyecto es factible de llevar a cabo.

5.4.3.- Tasa Interna de Retorno (TIR)

La TIR es la tasa de interés obtenida al traer al presente el flujo de
caja y se convierte en la rentabilidad que ganan los fondos que permanecen

en el proyecto.

Para nuestro caso la TIR dio por resultado:

TIR 30%

Tal como podemos observar, el proyecto es rentable ya que la TIR es

mayor en el proyecto que la tasa establecida por el duefio de Bassil.
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5.5. Periodo de Recuperacion

El periodo de recuperacion representa el tiempo que transcurre hasta
poder recuperar la inversion, en nuestro proyecto el periodo de recuperaciéon

es de 4 meses, el mismo que se calcul6 de la siguiente manera:

Flujo incremental -15,510 5,511 273 | 3,238| 4,675| 7,124 5,453

Flujo Acumulado -15,510| -9,999| -9,726| -6,488 |-1,813| 5,312| 10,765

Elaborado por: Los autores

Periodo de 4
Recuperacién meses + 1,812.69 = 4.25meses

7,124.26
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5.6.- Analisis de Sensibilidad

El objetivo del andlisis de sensibilidad es incorporar informacién a los
resultados pronosticados del proyecto, con el propésito de medir cuan
sensible es la evaluacidn realizada a variaciones en uno o mas parametros

decisorios.

Dentro de los parametros decisorios de nuestro proyecto tenemos el
VAN y el TIRy por ende mediremos la variacion de las ventas con respecto al

VAN y la variacién de las ventas con respecto al TIR.

Los escenarios a considerar para la evaluacion de estas variables seran
en base a estimaciones en el periodo de recuperacién de las ventas, no
consideramos disminuciones en las mismas porque la inversion inicial y los
costos del programa son altos por lo que en conversaciones con el dueno

este tipo de escenario no podria ser analizado.



117

Escenario 1: consideraremos que los primeros seis meses no habra
incremento en ventas, es decir, sera 0%, y a partir de eso empezara a crecer

un 25%.

Escenario 2 : consideraremos que los primeros seis meses el incremento en

las ventas sera solo del 10% y a partir del mes siguiente crecera el 25%

requerido.

Escenario 3: consideraremos que sélo crece el 15% en las ventas.

A continuaciéon mostramos los resultados obtenidos:

ESCENARI OS 1 2 3
VAN 57,762 101,959 | 21,793
TIR 9.38% 23.37% | 9.09%

Elaborado por: Los autores

De acuerdo a los resultados obtenidos podemos ver que para cada uno

de los escenarios aunque no cumple la tasa minima de retorno esperada por
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el duefo de Bassil, el proyecto sigue siendo factible, ain cuando no haya

crecimiento en ventas durante 6 meses.

Esto se debe a que Bassil es un negocio que esta muy bien
posicionado dentro del mercado actual y sus costos de produccion no son
muy altos lo que le permite tener un margen de utilidad en cada linea de

producto vendido.

Sin embargo su utilidad se incrementaria al realizar este programa de

CRM en un 20% mas de lo esperado.



CONCLUSIONES Y RECOMENDACI ONES

Bl Proyecto actual “ Establecer un Mercadeo de Base de Datos” para
Bassil tiene como finalidad disenar un Marketing mucho mas
personalizado en base a los distintos gustos y preferencias de cada uno
de los clientes con los que cuenta el Aimacén; esto lo lograremos
disenando una Base de Datos que nos permita determinar el numero
de clientes frecuentes y eventuales a los cuales nos enfocaremos con el

fin de satisfacer sus necesidades y expectativas.

Gracias a la encuesta realizada obtuvimos que el 50% de clientes
visitan frecuentemente los almacenes de Bassil, es por esto que se
implementara un programa de Fidelizacion basado en un sistema de
canje de puntos lo que permitira un incremento del 15% en las ventas

de las Tiendas.

También existe un grupo importante de clientes, los cuales han dejado
de comprar durante los ultimos meses, sin embargo sus montos de

compras estan dentro del promedio considerado como aceptable, a



este grupo trataremos de recuperar con promociones directas basadas
en sus exigencias y asi lograr un incremento en sus compras de un
10%, lo que implica un incremento en este mismo porcentaje en las

ventas de Bassil.

En Base a los estudios Financieros se determind que aplicar un
Programa de CRM en Bassil implica un alto margen de utilidad ya que la
proyeccion en base a los flujos incrementales de ventas tiene una
rentabilidad que supera las expectativas minimas requeridas por el
dueno de este negocio, llegando a obtener $286.784 de incremento en
ventas solo por la aplicacion de los programas antes mencionados en
un periodo de Analisis de Dos Afos, teniendo en cuenta que su
inversion inicial y los costos mensuales del Programa de CRM ascienden

a un valor de $ 102.233.

La Tasa Interna de Retorno (TIR) del proyecto fue del 30%, mientras
que el VAN alcanzo un valor de $113.256, tomando en cuenta que la
Tasa Minima Requerida (TMAR) fue del 25%. Lo que representa la

factibilidad del proyecto.



Se realizd un Analisis de Sensibilidad en el que se determinaron tres
posibles escenarios que podrian ser desfavorables para el proyecto, sin
embargo una vez realizado el analisis pudimos observar que aunque el
TIR no iguale a la TMAR, el proyecto sigue siendo rentable ya que el

VAN para estos escenarios sigue siendo mayor a cero.
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ANEXO 1

ansu ENCUESTA

HAND TAILORED

NOMBRES:

DIRECCION:

FECHA DE NACIMIENTO:

¢QUE TIPO DE PRENDAS USA CON MAS
FRECUENCIA EN ESTE LOCAL?

Camisas
Manga Larga [
Manga Corta []

Corbatas

Normal [
Mofio [
Lazo O

Pantalones
Formales O
Semiformales []

Zapatos
Formales O
Semiformales [

Ternos &
Cinturones [
Mancuernas []
Otros

¢Cudles?

¢QUE TIPO DE CAMISAS UD. PREFIERE?

A Rayas O]
A Cuadros [
LLanas

Doble Puno [
Puno Sencillo [J
Otras O
¢Cuales?

;QUE TIPO DE TERNOS UD. PREFIERE?

A Rayas O
A Cuadros m|
LLanos O

Con 2 Botones []
Con 3 Botones [
Con 4 Botones []
Otros |
éCuales?

APELLIDOS:
TELEFONOS:

¢QUE TIPO DE PANTALONES UD. PREFIERE?

A Rayas O
A Cuadros |}
LLanos

De Casimir [
De Gabardina [

¢QUE TIPO DE MANCUERNAS UD.
PREFIERE?

De Metal
De Nylon
De Plata
Con Piedras
Llanas

Otras

¢Cudles?

Oooood

¢QUE TIPO DE ARTICULOS ADICIONALES LE
GUSTARIA ENCONTRAR EN ESTE LOCAL?

Linea Sport
Camisetas [
Calentadores []

Shorts [
Portafolios N
Ternos Importados [
Otros =
¢Cuales?

:CON QUE FRECUENCIA COMPRA EN LOS
ALMACENES DE BASSIL?

Frecuentemente Ol
Eventualmente O
Compromiso social (alquiler) [

¢QUE TIPO DE PROMOCION LE GUSTARIA
QUE SE REALICE EN ESTE LOCAL?

Porcentaje de Descuento

2da prenda mitad de precio

Articulos complementarios a su compra
¢Cudl?

aaad

retiro



ANEXO 2

[_Nombres Apellidos Direccion Teléfonos |F. Prendas Camisas Ternos Pantalones | Mancuernas| Art Frecuencia Visitas | _Tipo de promocion Cudles? | Monto
1|Guillermo Guedes K Urb._Santa Maria Mz 15 V3 2567890 | 25jun-74 _|Camisa M.Larga cuadros lanos gabardina__|plata camisetas 20a prenda mitad precio $65
2[Carlos Salamea G. Urb. Bl Porton Mz B4 V. 2 2834509 | 4-oct-78 |Camisa M.Larga rayas rayas lanos metal ternos importados % de descuento 585
3[Arturo C e Kennedy Norte Ol A Andrade 2391574 | 1-ene-80__|Corbata Normal llanas cuadros rayas nylon [At.C corbatas 576
4[Jordan Moreno La Garzota 1 Mz 11 V3 2245950 | _2-ene-81 _|Corbata Mofio [doble puio___|con 2 botones __|cuadros. con piedras__[shorts A.CC panuelos $125
5[Marco Segovia Milan __|Alb VI Etp Mz 618 V 07 2576410 | 2-mar-82 _|Corbata Lazo purio sencilo_|con 3 botones _|casimir otras portafolio B 2da prenda mitad precio $125
6[Angel Mendoza Pacz |25 Ava 2713 2840511 | 3-mar-78 _|Pantalon formal otras con 4 botones _|rayas metal [2da prenda mitad precio $75
7|Octavio Molina Vera Ing. Camino Real S1 Gi 2831455 | 4-abr-74__|Pantalon semiformal _|rayas llanos casimir metal shorts Fr [At.C corbatas 68
8[Javier Lara Avilés [Samanes Ii Mz 226 V 07 2212382 | 5may-76_|Temos cuadros llanos casimir nylon portafolio % de descuento $356
9| Victor Maingon M. Luque 618 2518291 6jun-70 llanas rayas rayas metal camisetas i Gorras §79

10| Eduardo Granja op U Bananeros Mz 43 SI 18 2457774 7ul-82__|Otros rayas con 4 botones _|cuadros nylon portafolio [Ar.C: corbatas $68
11[Alex Moreno uces 1 Mz F-1 51 1 273894_| _8-ag0-80__|Ginturones cuadros llanos casimir metal shorts % de descuento $625
12[Xavier Vera Zambrano__|Guerrero Mrtineza Huancavilca | 2371359 | _9-sep-79 _|Zapatos Formales llanas con 4 botones _|rayas nylon portafolio 2da prenda mitad precio 599
13|Javier Vera Navarrete _|Sauces 1 Mz F-34 V 32 2641079 | _10-oct-75 _|Zapatos doble puno___|llanos casimir metal shorts B % de descuento $65
14]Oscar Ugarte Adrian v de las Americas Ap 2292804 | 11-nov-80 _|Camisa M.Larga llanas rayas lanos con piedras _|camisetas Fr % de descuento 568
15[dorge [Rvageneira Urd. Otral Av. Las Lomas 2381162 | 12-dic-78 _|Corbata Normal rayas con 4 botones_|rayas con piedras__|camisetas B [A.C: Gorras 75
16]George Karoba tadros___|Cdla. Naval N. Mz 5 SI 3 2293995 | 2-feb-78__|Camisa MCorta cuadros con 3 botones __|gabardina___|con piedras__|camisetas 2da prenda mitad precio 78
17|Carlos Saenz | Av._Foo De Orellana Ed WTC 2630390 | 5-mar-79 |Camisa M.Larga rayas rayas llanos con piedras__|ternos importados [Art.C: i 75
18]Luis [Alava La Chala V 78 A 2347425 | 12-sep-82_|Zapatos doble puio___|llanos. casimir plata shorts % de descuento 79
19]Jaime’ Palomeque G Urdenor I Mz 2112 V3 2886431 21eb-78__|Ternos llanas con 3 botones_|rayas nylon portafolio Fr % de descuento 65
20[Roberto Chavez [A_Gilbert Mz A7 V1 2803271 | 5-mar-79 _|Camisa M.Larga cuadros con 4 botones __|[llanos plata camisetas % de descuento 64
21|Juan Francisco _|Espinoza [Alb 11 Etp Mz Ak SI 19 2647134 | 12-sep82 |Ternos purio sencilo _[llanos casimir metal shorts 20a prenda mitad precio $65
Leon Romero Col de la Alb Mz JV 29 2643345 | 2-feb-78__|Corbata Normal cuadros llanos casimir nylon ternos importados _|Ex [2da prenda mitad precio 61
Carvajal lcaza___|Sauces 4 Mz 363 V 24 2624491 | 5-mar-79 pufio sencillo__|rayas gabardina__|metal shorts % de descuento $75
[Aldaz Gl La Garzota Mz 56 SI 20 2247793 | _12-5ep-82 _|Pantalon semiformal _|rayas con 4 botones | casimir nylon ternos importados 2da prenda mitad precio $53
Moran Mufioz |Av. Machala 418 2303140 | _2-feb-78__|Pantalon formal cuadros rayas rayas metal shorts % de descuento 64
Morales [Alb XI1 Etp. Mz 03 V 35 2231794 | 5-mar-79 _|Temos llanas rayas rayas nylon camisetas % de descuento $89
Ronguillo Vergeles Sector 1 Mz D3 V 21 2497834 Camisa M.Larga rayas con 4 botones__|[llanos metal shorts por social [% de descuento 546
Toledo [Av_JT. Marengo Km 0.5 229127 Corbata Normal purio sencilo _|rayas casimir metal ternos importados % de descuento 567
Davila Garzota 224319 Ginturones rayas llanos casimir metal portafolio 2da prenda mitad precio 68
Ifiguez [Alb Vi Etp. Mz 642 V 4 2238541 Ternos pufio sencillo_|con 3 botones __|gabardina___|metal por social |2da prenda mitad precio $76
[Avilés Reboredo | Urbanor Mz B-2 Vi3 238156 Camisa M.Larga cuadros con 4 botones__|llanos metal camisetas % de descuento $73
[Albornoz [Sauces 8 Mz 454-F V5 2243273 Camisa M.Larga rayas rayas llanos plata shorts A.C: corbatas 85
Reyes Sornoza___|Atarazana Mz A1 V 18 2394515 Zapatos Formales llanas llanos rayas nylon ternos importados _|Ex [Art.G: corbatas 865
Reinoso Mz 90 V5 Ter Paseo 20 2360220 Corbata Lazo rayas rayas gabardina___|metal portafolio % de descuento 71
rcia Encalada__|Cdla Mz 155 V8 2820650 Corbata Normal cuadros llanos casimir nylon camisetas Fr 20a prenda mitad precio 52
Santos Barreto | Cdla Universitaria Mz B S| 10 2887494, Corbata Normal doble puio___|con 4 botones __[llanos metal shorts or social [% de descuento 541
Bermudez Nieto |G 5219 2880276 Ternos doble puno___|llanos llanos plata ternos importados i $35
tancourt C. MzD48VA4 2434820 Camisa M.Corta cuadros con 4 botones _|gabardina___|nylon portafolio [Ar.C: corbatas 76
ayad Anton Sauces 1 Mz F-9 V9 2820829 Camisa M.Larga llanas llanos llanos con piedras__|ternos importados__|Fr % de descuento 534
[Jiménez Guevara_|Pto. Azul ra Mz E7 V51 2871734 Zapatos llanas rayas rayas nylon camisetas B 2da prenda mitad precio 64
Lema Erazo Gdla Rio Guayaas S Gsneros/n | 2866748 -80_|Ternos rayas con 2 botones __|gabardina___|metal shorts % de descuento 67
Macias Vaca [Sauces 6 Mz 259-F-36 V 10 2621011 | 7-mar-80 _|Mancuernas doble puro__|llanos cuadros con piedras__|ternos importados__|Fr [A.C: i $68
Mawyin Vera [Alb 1V Etp Mz Dm-v 03 2243743 | _2-ene79 _|Camisa M.Larga rayas rayas lanos metal camisetas 20a prenda mitad precio 63
Matute Carpio__|Mapasingue Av éta 2350393 feb-82__|Ternos purio sencillo__[llanos casimir metal portafolio B corbatas 76
[Nicola Segura [ Baston Popular Bi 1-BMz 572 S 17| 2101622 abr-79_|Ternos cuadros con 4 botones | casimir metal shorts % de descuento 67
Ortiz Navas [Sauces 6 Mz F38 V5 2621001 abr-79__|Corbata Normal cuadros llanos casimir metal camisetas % de descuento 68
Pacheco Espinoza_|Cdla Parqueos de los Ceibos Mz D \|_ 2852496 -abr-79__|Corbata Normal rayas con 4 botones _|gabardina___|metal shorts B 20a prenda mitad precio 65
Pazmirio Valencia Mz 19§21 863987 | _7-abr-79 | Zapatos Formales cuadros rayas casimir metal camisetas % de descuento 64
Pesantez B. Garcia Aviles 728 2518038 | B-abr-79 _|Corbata Normal doble puno___|llanos casimir metal camisetas por social [% de descuento $56
[Quinteros Mena__|Las Orquidias Mz 1040 V 41 2897170 | 9-abr-79 _|Camisa M.Larga llanas rayas llanos metal shorts % de descuento 67
Recalde Z. Gdla 9 de Octubre Mz 10 V 12 2430385 | 10-abr79 _|Ternos pufio sencillo__[llanos gabardina___nylon portafolio 20a prenda mitad precio 61
Redwood M. Gl de los Girasoles Mz 117 V7| 2272990 1-2br-79_|Ginturones cuadros con 4 botones_|cuadros metal camisetas [Art.G: corbatas $53
Rodriguez Vera __|Av de las Americas 210 2082888 2-abr-7" llanas lanos rayas nylon % de descuento 68
Rojas Meloni Huancavilca 111 2404326 3-abr-79_[Teros rayas rayas gabardina___|metal shorts Fr [A.C: T corbatas $73
Ruiz Andrade M de Roldos Mz 315 V 3 2256483 4-abr-79_[Teros cuadros con 3 botones | casimir nylon B 20a prenda mitad precio $79
[Sénchez Merino_[Cerro Sta Ana 2563434 5-abr-79_|Camisa M.Larga cuadros llanos llanos con piedras__|ternos importados corbatas 79
Sequra Olvera | Samanes 7 Mz 2226 V 8 2213110 6-abr-79 _|Camisa M.Corta doble puio__|rayas gabardina___|con piedras__|camisetas por social [2da prenda mitad precio $35
Sudrez B. Coronel 2210 2345656 7-abr-79_[Ternos cuadros con 4 botones _|rayas nylon % de descuento $79
Tapia Tervio Lotizacion el Bosque Mz 0 S 5 2820242 8-abr-79_|Camisa M.Larga llanas llanos llanos plata shorts % de descuento 68
Tarquino Guaman_|Letamendy 1717 2454141 | _19-abr-79 _|Camisa MCorta cuadros rayas gabardina___|nylon camisetas % de descuento $125
Torres Salvador | Calicuchima 1015 2419140 | 20-abr-79 |Ternos llanas rayas gabardina___|metal camisetas B 20a prenda mitad precio $135
Urquizo . G Moreno 4925 2331398 | 4-dic80 _|Corbata Normal doble pufio__|con 3 botones _|casimir con piedras _|camisetas Fr % de descuento $59
Uscocovich G Via Km5 2830150 | _10-feb-79 _|Corbata Normal doble puio___|llanos. llanos plata calentador Fr [Ar.C: pariuelos 576
alle Liona Plo_ Azul Mz E-4 V18 2870200 | 3-ene74 _|Camisa M.Larga rayas rayas /anos metal camisetas % de descuento 69
/ega Salazar Via daule km 11.5 2100556 | 6-may-82 |Ternos doble puio___|con 3 botones __[llanos con piedras__|shorts % de descuento 89
illada Arquey | Coop Gallegos Lara Mz T-13 98 | 2264245 | 10-dic74__|Camisa MCorta puiio sencillo__[llanos janos nylon ternos importados _|Ex [2da prenda mitad precio $97
ilafuerte B. Urd iral 3re O 411 2610502_| _14/11/78 _|Camisa M.Corta cuadros rayas anos. metal ternos importados _|Fr % de descuento $56
llacreses C. La Florida Mz 203 S 16 2258669 | 12-dic-80 _|Ternos doble puio___|rayas llanos plata calentador ALG: panuelos 75
iscarra Leon | Av Carlos J Arosemena Km 2 2208797 | 6-abr-79 _|Ginturones llanas con 4 botones __|gabardina___|nylon shorts por social [% de descuento 528
teri Paima Alfaro 115 2323895 | 7-abr-7" doble puio__|llanos rayas metal camisetas 20a prenda mitad precio $62
Zhindon Macias yaca 1307 2511156 | B-abr-79 |Ternos cuadros llanos rayas nylon portafolio corbatas 598
72[Jhonny Ocho Carrion Samanes 2 Mz 219 V 1 2210760 | _9-abr-79 llanas rayas rayas metal calentadores or social [% de descuento 25
73| David lora Buenafio DE Marzo 1331 2411378 | 10-abr-79 _|Ginturones purio sencilo_|con 3 botones __|llanos metal camisetas 20a prenda mitad precio 79
74[Carlos o6n Andrade Carbo 613 2511433 | 9-ene83 |Temos doble pufio__|con 2 botones __|gabardina___|con piedras _|ternos importados__|Fr % de descuento $65
75[Angel lejia Poveda Chile 614 2327229 | 30/11/86__|Corbata Normal cuadros llanos lanos nylon calentador B [At.C corbatas 562
76[William Paz Quispe Brasil 4609 2467900 | _29/05/78 | Corbata Normal llanas con 3 botones__|[llanos metal camisetas % de descuento $65




77[German Puente Paez [Goop G Lara Mz 61 S 12 2265125 | 15/08/70 _|Zapatos Formales rayas llanos rayas nylon shorts % de descuento 567
Puga Gruz Gala Bl Recreo Mz 449 V 34 2677993 | 15/04/75__|Corbata Normal llanas rayas rayas metal calentador % de descuento $56

Gaona Villalta___|Venezuela s'n 2472036 | _20/04/80 | Corbata Normal cuadros con 3 botones __|llanos nylon ternos importados % de descuento $62

De La Torre O.__|For de Bastion Bl 5 Mz 248 S 1 2150188 | 7-dic78 |Temos llanas llanos rayas metal portafolio 20a prenda mitad precio $56

Freire Escalada__|Lomas de Urdesa fera 1013 Dpto 1| 2388895 _| 7-may-80 |Ternos cuadros rayas gabardina___nylon camisetas 20a prenda mitad precio 565

Padilla Pasquel___|Coop Florida 2 Mz 2a 81 18 2458921 | _13-abr-79 _|Pantalon formal [doble puio___|con 3 botones __[llanos metal camisetas 2da prenda mitad precio 67

|Quimis Baque __|Puntilla Av 2da 0 105 2836633 | _7-dic74 _|Camisa M.Larga llanas lanos llanos plata camisetas A.C: i corbatas $62

Ortega Ortega | Av Quito 1624 2526883 | 16-abr-79 _|Zapatos llanas con 4 botones _|rayas nylon portafolio [Ar.C: corbatas 87

Orvera Calicuchima s/n 2476414 | 17-abr-79 _|Ginturones pufio sencillo__[llanos rayas metal shorts por social [% de descuento $16

Garcia Domo Los Vergeles Mz D S 5 2892014 | _8.dic70 _|Ternos llanas con 3 botones _|rayas metal portafolio % de descuento 65

Delgado Jaime __|Cristobal Colon 1813 2348575 | 8-ene-70 _|Camisa M.Larga rayas rayas rayas metal ternos importados _|Ex % de descuento $62

[Averos Aguilar___|Coop 24 de Mayo Mz 15 81 7. 2555565 | 1-feb-75 _|Corbata Lazo llanas llanos gabardina___|nylon Fr [2da prenda mitad precio $68

Ching Lama [Av del Eercito 3703 2363475 | _1-feb-78 _|Zapatos doble puio__|[rayas lanos con piedras__|ternos importados__|Fr 20a prenda mitad precio 68

Chico Castro [Sauces 7 Mz 390f V 18 2230972 | _8-ago-78_|Camisa M.Larga llanas con 3 botones _|[llanos plata % de descuento 62

Cepeda Hurtado _|Mapasingue este Av 3ra 401 2354069 | 20/08/79 |Ternos purio sencillo_[llanos rayas plata camisetas i Gorras 75

Cerezo Cevallos _|La Garsota Mz 95 v 3 2237063 | 7-feb-78 _|Ginturones cuadros con 3 botones _|gabardina___|plata. camisetas [2da prenda mitad precio $79

Ceron Diaz 6 DE Marzo 1923 2401101 4-dic82__|Ternos pufio sencillo__|con 2 botones _|rayas plata camisetas por social |2da prenda mitad precio 5

Cedenio castro___|La puntilla Av 3ra 301 2831373 | 5may-74 _|Camisa M.Larga cuadros con 4 botones __|[llanos plata camisetas Fr % de descuento 69

Castro Sanchez _|Huancavilca s/'n 2401607 | 8-mar-75 |Ternos doble puno___|llanos gabardina__|metal camisetas B AL.G T Gorras 62

[Avias Gonzalez__|Los Laureles Mz FV 17 2493776 | 12-abr-76 _|Zapatos rayas con 3 botones | casimir plata shorts [2da prenda mitad precio $136

[Araujo Rodriguez_|Tungurahua 302 2391014 | 3-001:80 _|Corbata Normal llanas rayas casimir plata ternos importados _|Fr 20a prenda mitad precio 345

[Arce Arce Carchi 2424 2362606 | _10-oct-79 _|Corbata Normal cuadros llanos casimir metal calentador 20a prenda mitad precio 565

[ Arboleda Moreno _|Ceibos - Cuarta 118 2351505 1-dic:81 _|Corbata Normal llanas rayas rayas plata ternos importados 20a prenda mitad precio $76

[Aranda Estrada |10 de Agosto 417 2325547 | 13/10/75 _|Zapatos cuadros llanos gabardina___|plata % de descuento 586

101[Amando [Arauz Solis J Montalvo Mz D18 S1 26 2121506 | _15/03/79 _|Corbata Normal [doble purio__|con 4 botones _|casimir plata shorts 20a prenda mitad precio 53
102|Miguel Antepara F. Cap Najera s/n 2474891 | _15/06/79 |Ternos cuadros rayas gabardina__|metal camisetas B % de descuento 75
103]Patricio |Andino Rodriguez |1 DE Mayo 216 2391064 | 13/02/78 |Ternos purio sencilo _[llanos casimir plata portafolio B 2a prenda mitad precio $52
104]Santiago [Anchundia H. Gdla Bolivariana Mz C Sl 4 2287940 4/02/78 _|Camisa M.Larga rayas con 3 botones __|llanos metal shorts B [A.C: i Balleneros 87
105[Mauro [Alvarez Cardenas_|Fco de Moreno 822 2400145 5/02/78_|Ginturones pufio sencillo__[llanos gabardina___nylon camisetas Fr % de descuento 67
K E}Cauos [Aldean Morales |G G San Marino P2 Lo 26 2083028 | _15/02/78 _|Camisa M.Larga rayas rayas llanos metal ternos importados 2da prenda mitad precio 65
07|Alfredo | Acivar Heredia__|Garzota 2da Mz 150 V 26 2240168 | 16/02/78 |Ternos llanas lanos rayas nylon shorts 20a prenda mitad precio $69
| 108]Héctor [Aguirre Cano Ceibos Av 2a 804 2351109 /02/78 _|Pantalon semiformal _|doble pufic __|con 3 botones _|llanos con piedras _|camisetas por’ social [% de descuento 528
[Aguilar Zevallos _|Paraiso de la Flor BI 6 Mz 237 §1 15| 2150708 /02/78_|Zapatos llanas con 4 botones _|gabardina__|metal % de descuento 576

0[Francisco Sadillo Cajas Los Aimendros Mz KV 5 2333705 | _18/02/78 |Ternos cuadros llanos rayas metal ternos importados 20a prenda mitad precio 589
11| Luis Sailon Reyes Cdla Bl Bosque C4laMz G2 V7| 2896766 | 19/02/78 |Corbata Lazo rayas rayas gabardina__|nylon shorts B A.C: i Balleneros 31
Sajaia Guerra __|J Mascote 1702 2364016 | 20/02/79 |Ternos cuadros llanos casimir plata camisetas [Ar.C: Gorras 545

arezo Brito___|Venezuela 3402y La 9na 2368227 | 20/02/79 _|Ginturones [doble purio___|con 3 botones _|casimir con piedras__|shorts Fr % de descuento 76

Saldeanc E. Rumichaca 412 y Padre Solano 2301040 | _21/02/79 _|Camisa M.Larga llanas llanos /anos metal portafolio Fr % de descuento 78

Sanegas Z Rumichaca 833 y 9 de Octubre 2301054 | 21/02/78 _|Camisa M.Larga rayas rayas /anos con piedras__|ternos importados 2da prenda mitad precio 89

3aquerizo Meza__|Mapasingue Oeste Av 2da 521 2855405 | 22/02/79 _|Camisa M.Larga doble puio___|llanos. janos. metal camisetas B % de descuento $5

rahona E M de Roldos Mz 208 V 12 2259640 | 23/02/78 _|Camisa M.Larga llanas llanos janos. plata shorts B % de descuento $9

Sarberan A. |V de Pledrahita 238 2306496 | 24/02/79 _|Zapatos Formales purio sencilo _|rayas casimir plata ternos importados 2da prenda mitad precio 516

Barco Garcés Gdla 9 de Octubre Av 3ra 612 2425595 | 25/02/78 _|Camisa M.Corta cuadros rayas gabardina__|plata shorts % de descuento $18

Sastidas Helechos Sector 3 Mz B 2806257 | 26/02/78 _|Zapatos doble puio__|llanos casimir plata camisetas % de descuento 528

yona Bayona__|Odla la Pradera 3 Mz D - 101 59 | 2493318 | 27/02/79 _|Camisa M.Larga rayas con 3 botones__|llanos plata shorts % de descuento 587

Bernal Alava [Atarazana Mz M3 V 20 2280008 | _27/02/79 _|Zapatos llanas llanos casimir plata ternos importados % de descuento $35

Beron Vaca L Gardia 709 2367306 | _28/02/78 _|Pantalon formal purio sencillo_|con 4 botones _|gabardina___|con piedras__|portafolio 2da prenda mitad precio 64

Bornardino A. Cdla Bl Maestro Mz E-6 V 19 2420241 1-ene-80 _|Ternos cuadros rayas gabardina__|plata camisetas % de descuento $34

Eama Valdivieso _|Febres Cordero 1113 2403431 1-feb-80__|Ternos doble purio__|rayas casimir plata Fr 20a prenda mitad precio $57

126[Enrique Solanos Ledn Gala Pto Azul Mz M 2872684 -feb-78__|Pantalon semiformal _|rayas on 4 botones _|rayas plata ternos importados _|Ex At corbatas $167
127|Leopoldo Solona Paez Quisqui 132 2307146 -mar-80 | Camisa M.Larga llanas anos llanos plata shorts % de descuento 69
128|Fernando nilla Moreno__|Los Esteros Mz 20-AV A 32 2434730 -mar-82__|Ginturones [doble purio anos llanos plata camisetas B % de descuento $75
129[Alberto R |Coop 27eneKm 55 Mz 11 5124 | 2256894 -mar-78__|Corbata Mofio llanas anos. gabardina__|plata shorts Fr % de descuento 578
130[Jnon 0s G Gristo Consuelo G As/n 445590 | _2-mar-80 _|Zapatos Formales cuadros con 4 botones_|rayas con piedras_|ternos importados | [Art.G corbatas 65
131|Luis Caballero Merchan |Atarazana Mz M3 V 21 244287431 | _3-mar-78 _|Ternos llanas con 3 botones_|rayas plata shorts 20a prenda mitad predio $86
132]Rafael Cabeza V. L Garcia 710 2447270,72 | _4-abr-80 _|Pantalon semiformal _|doble pufic __|rayas casimir plata camisetas Fr % de descuento $65
133[Oimedo Cabello Penafiel _|Cdla B Maestro Mz E-6 V 20 245166714 | 4-may-80_|Ternos purio sencillo__[llanos casimir con piedras _|camisetas B % de descuento 597
134]Jaime Cabrera Chavez__|Febres Cordero 1114 456063,56 | _4-may-79 _|Ginturones cuadros con 3 botones _|rayas plata camisetas % de descuento 76
Caicedo Méndez _|Cdla Plo Azul Mz M 460459,97 | _5-may-78 _|Corbata Moo llanas rayas rayas plata portafolio 2a prenda mitad precio $65

Cajas Alarcon Quisqui 133 464856,39 | 5jun-78 _|Pantalon formal llanas con 4 botones __|gabardina___|plata. ternos importados | por social [% de descuento $145

Calderdn Lopez _|Los Esteros Mz 20-AV A33 469252,81 | 5jul-78__|Ternos cuadros con 2 botones _|gabardina___|con piedras__|ternos importados 65

Calle Revelo [Coop 27ene Km 5.5 Mz 11 8125 | 2473649.22 | 5-ago-78 _|Zapatos Formales rayas llanos gabardina__|plata portafolio or social [2da prenda mitad precio $56

Campos Martinez_|Gristo Consuelo G As/n 47804564 | _5-sep-78 _|Ginturones llanas rayas rayas plata camisetas % de descuento $67

Carrera Gonzalez | Atarazana Mz N3 V 22 482442,06 | 5-0ct-78 _|Camisa M.Corta cuadros con 4 botones __|gabardina___|plata. camisetas B % de descuento $32

Castillo Navas __|L Garcia 711 486838,47 | 5-nov-78 _|Camisa M.Larga rayas con 3 botones__|llanos plata camisetas B 20a prenda mitad precio $15

Castrellon Sanchez [Cdla Bl Maestro Mz E-6 V 21 249123489 | 5-dic-78__|Camisa M.Gorta cuadros rayas gabardina___|nylon ternos importados % de descuento 25

Cevallos Macias __|Febres Cordero 1115 249563131 | _5-ene-79_|Pantalon formal purio sencillo_|con 3 botones _|gabardina__|plata portafolio e T Balleneros $36

Cheing Guillén __|Cdla Plo Azul Mz i 2500027.72 | _5-feb-79 _|Camisa M.Larga rayas llanos llanos metal ternos importados 20a prenda mitad precio $76

Chedraui Mazén__|Quisqui 134 250442414 | 5-mar79 _|Camisa M.Corta [doble pufio__|con 4 botones _gabardina___|metal portafolio [A.C: pariuelos $45

Segovia Milén Los Esteros Mz 20-AVA 34 2508820,56 | _5-abr-79__|Zapatos cuadros llanos rayas nylon ternos importados % de descuento 78

Contreras Moran _|Coop 27ene Km 5.5 Mz 11 8126 | 2513216,97 | 5-may-79 _|Camisa M.Corta cuadros rayas gabardina__|plata camisetas por social [% de descuento $62

Coronel Macias__|Gristo Consuelo G As/n 251761339 | 5jun-79 _|Zapatos Formales rayas con 4 botones __|llanos plata shorts por social [% de descuento $38

Gruz Orellana [Atarazana Mz M3 V 23 250200981 | 5ul-79__|Camisa M.Larga llanas llanos llanos con piedras__|ternos importados 20a prenda mitad precio 578

150[Javier Vera Navarrete __|Coop Maria Eugenio Mz 1§18 2260242_| _5-ago-79 _|Zapatos Formales llanas con 4 botones _|rayas nylon shorts 2da prenda mitad precio 598
151|Christian Célleri Barchi Prim 1ESS 1-CMz3 V 22 2803837 | 5-sep-79 _|Pantalon formal llanas lanos gabardina__|plata shorts B % de descuento $65
152|Ramon Cuadrado Ocania__|B Popular B 5 Mz 870 S 9 2809041 500179 |Temos cuadros llanos casimir nylon camisetas Fr 20a prenda mitad precio $56
153[Ivén De Santis A Urb. C.J. Arosemena Mz H2 V 7 2391592_| 5-nov-79 _|Ternos llanas rayas rayas plata camisetas B % de descuento $79
154]Pedro écker Perez Brisas del Rio Mz L-3 V 30 2240852 | 5.dic-79 _|Camisa M.Larga cuadros rayas llanos plata camisetas % de descuento 567
155 Francisco Diaz [ Abel Gilbert Mz B-31 81 5 2800394 | 5-ene:80 _|Pantalon semiformal _|rayas con 4 botones __|gabardina___|nylon camisetas por social [At.C i panuelos $54
156]Milton uarte Tobar Pto. Azul Mz D11 S1 21 2872159 | 51eb-80 |Ternos pufio sencillo_|rayas casimir plata shorts [2da prenda mitad precio $65
157|Freddy Duenas Alcivar__|Cdla. Acaccias Mz Big B-4 2440230 | 5-mar-80_|Ternos cuadros llanos casimir metal ternos importados [A.C: paruelos $65
| 158]Angel Durango Franco Mz 152 V2 2823315 | 5abr-80__|Pantalon semiformal _[llanas con 3 botones _|rayas plata calentador % de descuento $39




159]Carlos Echanique Jurado_|Cdla Saiba Mz M SI 16 2447396 | 5may-80 |Ternos cuadros con 3 botones_|gabardina___|metal ternos importados [A.C: paruelos $123
uque Castro [Sauces 4 mz 374 v 14 2824352 | 5jun-80 _|Ternos rayas llanos rayas nylon camisetas por social [2da prenda mitad precio 528

jas Pena Los Vergeles Mz D S 5 2892014 jul-80__|Camisa M.Larga llanas con 3 botones __|llanos metal shorts % de descuento $35

ndara Miranda__|Cristobal Colon 1813 2348575 | 5-ago-80 _|Ginturones [doble pufio__|con 4 botones _|casimir con piedras _|camisetas % de descuento $65

nriquez Rendon _|Coop 24 de Mayo Mz 15 81 7 2555565 | 5-sep-80 _|Camisa M.Larga rayas llanos llanos con piedras__|ternos importados__|por social [% de descuento 531

Escobar Escobar__|Av del Ejercito 3703 2363475 | 5-001-80 _|Zapatos Formales llanas llanos gabardina___|nylon ternos importados 2da prenda mitad precio 565

Esparza [Sauces 7 Mz 390f V 18 2230972 | _5-nov-80 _|Pantalon formal cuadros lanos casimir nylon portafolio [An.C i panuelos 68

zquierdo Buri___|Mapasingue este Av 3ra 401 2354069 | 5-dic80 _|Pantalon formal rayas con 3 botones _|rayas nylon ternos importados _|por social | Art.Cx pariuelos $18

zaguirre Rojas__|La Garsota Mz 95 v 3 2237063 | 1-ene-78 _|Pantalon formal cuadros llanos casimir plata camisetas % de descuento 576

Iturralde Avila DE Marzo 1923 2401101 1feb76 | Ternos llanas rayas rayas metal shorts por social |Art.C panuelos $36

Jarrin Valverde _|La puntilla Av 3ra 301 2831373 | 3-ene-79 |Temnos llanas rayas gabardina__|plata ternos importados | por social [2da prenda mitad precio $56

[Jativa Murillo Huancavilca s/n 2401607 | 01/03/75 |Ternos pufio sencillo__|con 4 botones __|gabardina___|metal camisetas % de descuento $56

[Jimenez Segura__|Los Laureles Mz F V17 2493776 | 02/03/75 _|Camisa M.Larga doble pufio___|con 3 botones _[llanos plata camisetas % de descuento $75

Gruz Félix [Tungurahua 302 2391014_|_03/03/83 _|Camisa MCorta purio sencilo _|rayas gabardina___nylon portafolio Fr A.C paruelos 76

Jordan Cuesta___|Carchi 2424 2362606 | _04/03/78 _|Zapatos Formales cuadros llanos rayas nylon ternos importados _|Ex 20a prenda mitad precio $35

Juez Coello Ceibos - Cuarta 118 2351505 | 05/03/79 _|Zapatos Formales rayas con 3 botones _|gabardina___|nylon shorts Fr i pariuelos $68

[Jumbo Matamoros |10 de Agosto 417 2325547 | 06/03/80_|Camisa M.Larga llanas llanos llanos metal ternos importados _|Fr % de descuento 578

Hernandez J Montalvo Mz D18 S 26 2121506 | 07/03/70 _|Camisa MCorta cuadros llanos gabardina___|nylon camisetas or social [% de descuento 542

Diaz Cap Najera s/n 2474891 | 08/03/74 |Camisa M.Larga rayas con 3 botones __|llanos con piedras__|ternos importados % de descuento $56

or Zambrano__|Cdla La fae Mz 15 SI 3 2394999 | 09/03/82__|Ginturones llanas llanos rayas nylon camisetas B 20a prenda mitad precio 64

larca Marquez uces 6 Mz 289 V 11 2628847 | 05/03/80 _|Pantalon semiformal _|cuadros llanos gabardina___|metal camisetas Fr % de descuento 569

Castillo Navas Sauces 3 Mz 150 V 30 2773808_| _06/03/81 _|Camisa M.Larga anas con 4 botones __|llanos plata portafolio Fr [An.C paruelos 68

Marcos Saltos Sauces 8 Mz 481 FV 11 2247806 | 07/03/71 _|Ternos purio sencillo_|con 3 botones _|casimir metal camisetas % de descuento $159

Marengo Bk T sin 2886385 | 08/03/75 |Camisa M.Larga rayas rayas lanos metal ternos importados | Fr % de descuento $168

183 Javier Vera Navarrete uces 8 Mz 489 V 17 2245268 | 09/03/83 _|Ternos doble puro___|llanos casimir metal shorts B 20a prenda mitad precio 76
84[Jinsop farcillo Mantuano_|La puntilla Av 3ra 301 2277806 | _05/03/81 _|Ternos llanas con 3 botones_|rayas nylon camisetas % de descuento 568
| 185|Mario larquéz Bastidas _|Sauces 3 Mz 158 V 43 2272308 | _06/03/82 _|Camisa M.Larga llanas con 4 botones __|llanos con piedras__|shorts % de descuento $67
| 186]Becker Lema Erazo [Samanes 111 Mz309 V6 2663352_| 07/03/72__|Pantalon formal pufio sencillo__[llanos gabardina___|metal camisetas por’ social [% de descuento $38
87|Gonzalo lejia Velasco Huancavilca 111 2404326 | 08/03/76 _|Pantalon formal cuadros llanos rayas nylon ternos importados [Ar.C: pariuelos 598
Medrano Bonilla__|M de Roldos Mz 315 V3 2256483_| _09/03/84__|Pantalon formal rayas con 3 botones __|gabardina___|nylon ternos importados 2da prenda mitad precio 568

Menendez Villegas [Cerro Sta Ana 2563434 | 05/03/82 _|Camisa M.Larga cuadros llanos lanos metal portafolio por social [2da prenda mitad precio 528

Guedes K- Samanes 7 Mz 2226 V 8 2213110 | 06/03/83 _|Ginturones puiio sencillo__|con 3 botones | casimir nylon shorts [A.C i pariuelos 54

Meneses Rodriguez|Coronel 2210 2345656 | 07/03/73 _|Camisa M.Larga cuadros llanos llanos plata camisetas % de descuento 578

192[Andrés Miranda Lotizacion el Bosque Mz 0 S 5 2820242 | _08/03/77 _|Camisa M.Larga rayas con 3 botones__|[llanos metal camisetas Fr % de descuento §72
193] Andrés Reyes Roldan Letamendy 1717 2454141 15/07/55 | Corbata Lazo llanas rayas rayas nylon shorts % de descuento 68
194]George Karoba tadros | Calicuchima 1015 2419140 | 15/02/75 |Ternos cuadros llanos gabardina__|plata portafolio Fr % de descuento 67
195[David Guerreo O. G Moreno 4925 2331398 | 13/02/74 _|Camisa M.Larga rayas con 3 botones__|llanos con piedras _|camisetas B 20a prenda mitad precio $35
196]Roberto Gonzalez U. Via Samborondon Km 5 2830150 | 15/07/56 _|Pantalon semiformal _|puno sencillo _|con 4 botones __|gabardina__|plata. portafolio Fr 2da prenda mitad precio 845
197|Danny [Alvarado G. Plo. Azul Mz E-4 V 18 2870200 | 15/07/55 |Ternos llanas con 4 botones__|rayas metal shorts 20a prenda mitad predio $87
198[Oscar Ugarte Adrian | Via daule Km 11.5 2100556 | 15/02/75 _|Ginturones doble puio__|llanos. casimir plata shorts Fr [A.C: i paiiuelos 68
199[Xavier loncayo Torres | Coop Gallegos Lara Mz T-13 518 | 2264245 | 13/02/75 | Camisa M.Larga llanas rayas llanos metal camisetas Fr % de descuento 548
i Monroy Chavez__|Urd Qiral 3re O 411 2610502 | _15/07/54 _|Ternos rayas llanos rayas nylon camisetas B 20a prenda mitad precio 845

Castillo Navas___|La Florida Mz 203 S 16 2258669 | 15/07/56 _|Camisa M.Corta cuadros con 3 botones__|gabardina___|nylon shorts por social [2da prenda mitad precio $32

foreira Vargas__|Av Carlos J Arosemena Km 2 2208797 | 15/02/76 _|Camisa M.Larga rayas llanos llanos plata portafolio por social [% de descuento 523

fora Saltos E Alfaro 115 2323895 | 13/02/75 _|Camisa MCorta pufio sencillo__|con 3 botones _|gabardina___|nylon camisetas ALCC Gorras $100

loya Cabeza Boyaca 1307 2511156 | _15/07/54 _|Camisa M.Larga cuadros con 4 botones __|llanos plata camisetas por social [2da prenda mitad precio 35

Diaz Urd. V. E Estrada 1005 2385956 | 15/07/53 |Camisa M.Larga cuadros llanos llanos metal portafolio por social [% de descuento $34

Tobalina Samanes 8 Mz 304 V 24 2210566 | 15/02/76 _|Camisa MCorta cuadros rayas gabardina___|nylon shorts por social [% de descuento $56

Pazmio S rd_ V. E_Estrada 1005 2880213 | 13/02/76 _|Ternos pufio sencillo__|rayas casimir nylon camisetas por social |2da prenda mitad precio 528

Lema Erazo [Samanes IV Mz 401 1 12 2151443 | _15/07/55 _|Camisa M.Larga llanas con 3 botones __|[llanos con piedras__[shorts or social [% de descuento 26

Rubira E [Sta Gecilia Av Giral 61 9 2850739 | _15/07/57 _|Camisa M.Larga rayas con 4 botones __|[llanos plata camisetas B da prenda mitad precio $62

Karoba tadros___|Kennedy Norte Av. Fco Orellana Mz] 2692966 | _06/03/87 _|Ternos puiio sencillo__[llanos casimir con piedras _|ternos importados__|Fr Ga prenda mitad precio $68

logrovejo [Av_ Las Lomas 101 2380970 | 07/03/77 _|Ternos cuadros llanos casimir nylon Fr Ga prenda mitad precio 63

Mateo Av. Foo de Orellana Mz 501 2692966 | _08/03/81 _|Ternos rayas con 3 botones _|rayas nylon camisetas % de descuento 69

Coronel Lomas de Urdesa Mz 62-B SI 8 2380707 | _09/03/80 _|Ginturones purio sencilo_|con 4 botones _|gabardina___|con piedras por social [% de descuento $35

14]Jorge [Armanza Puntilla. Av. Principal 604 2832610 | 05/03/87 _|Camisa M.Larga rayas con 3 botones __|llanos metal shorts por social [% de descuento $65
15| Eugenio Mufioz Tomala___|Puntilla. Av. Principal 503 2832611 | 06/03/88_|Ternos purio sencillo__|rayas gabardina___|con piedras _|shorts % de descuento $73
16]Alberto Navarro Holguin _|Puntilla. Av. Principal 345 2832612 | 07/03/78 |Ternos purio sencillo__[llanos casimir plata camisetas Fr % de descuento $52
17|Gerardo Nazareno Mina___|Puntilla. Av. Principal 304 2832613 | 08/03/82 |Camisa M.Larga cuadros con 3 botones __|llanos con piedras__|ternos importados i $52
E ﬁ'ﬁvier Vera Navarrete _|Puntilla. Av. Principal 208 2832614 | 09/03/80 _|Camisa M.Larga rayas con 3 botones _|rayas metal camisetas Fr [2da prenda mitad precio $52
19| Walter Navas Herrera___|Cdla La fae Mz 15 81 3 2394999 | 05/03/88_|Camisa M.Larga cuadros rayas rayas plata portafolio Fr 20a prenda mitad precio 52
220 Gabriel Gonzalez Guzman_|Sauces 6 Mz 289 V 11 2828847 | 06/03/79 _|Camisa M.Larga llanas con 3 botones__|[llanos metal ternos importados % de descuento $52
221 |Becker Lema Erazo Sauces 3 Mz 150 V 30 2073808 | 07/03/79 _|Camisa M.Larga rayas con 4 botones __|llanos con piedras__|camisetas i Gorras $52
222|David Gonzalez Sauces 8 Mz 481 FV 11 2247806 | 08/03/83 _|Ternos puiio sencillo__[llanos casimir plata ternos importados _|por social |[Art.Cx 576
223|Nelson Navarro Aquiles samos S s'n 2886385 | 09/03/78 |Ternos llanas rayas rayas nylon shorts por social [% de descuento 584
224 Oscar Ugarte Adrian Sauces 8 Mz 489 V 17 2245268 | _05/03/89_|Ginturone: rayas llanos gabardina___[nylon ternos importados _|por social |Art.C $35
225|Manuel ira Villao La puntila Av 3ra 301 2277806 | _06/03/82 _|Pantalon formal cuadros con 3 botones_|rayas con piedras__|camisetas B % de descuento 75
226|Francisco iemes Mera Sauces 3 Mz 158 V 43 2272308 | 02/03/76 _|Pantalon formal pufio sencillo__[llanos casimir nylon Fr [2da prenda mitad precio $52
227|Pedro [Obando Paredes _|Samanes [11 Mz309 V6 2663352_| _03/08/80__|Pantalon formal llanas rayas rayas con piedras__|shorts Fr 20a prenda mitad precio 52
228 Burgos Huancavilca 111 2404326 | _05/07/82__|Ternos purio sencillo__[llanos gabardina__[nylon % de descuento 52
Castillo Reinoso__|M de Roldos Mz 315 V'3 2256483 | 04/04/78 _|Camisa M.Larga rayas con 3 botones __|llanos metal camisetas i Gorras $52

[Ochoa Flores Cerro Sta Ana 2563434_| 12/01/68 |Camisa MCorta cuadros con 4 botones __|gabardina___|nylon camisetas [Ar.C: Gorras 568

Erazo [Samanes 7 Mz 2226 V 8 2213110 | _15/02/68 _|Camisa M.Larga pufio sencillo__[llanos llanos plata camisetas por social [% de descuento 528

aula Coronel 2210 2345656 | 13/02/68__|Camisa M.Corta rayas con 4 botones __|gabardina___|plata. shorts [por social [2da prenda mitad precio 529

Lema Erazo Lotizacién el Bosque Mz 0 S 5 2820242 1/07/68__|Camisa M.Larga cuadros llanos lanos plata portafolio por social [% de descuento $35

Lucero Letamendy 1717 2454141 | 14/07/67 _|Camisa MCorta llanas con 3 botones _|gabardina___|con piedras__|ternos importados__|por social |2da prenda mitad precio 529

235 José Luis Landines Calicuchima 1015 2419140 | 15/02/69 _|Camisa M.Larga cuadros llanos llanos plata shorts por social |20a prenda mitad precio 532
236|Marco Tamayo G Moreno 4925 2331398 | _15/07/53 |Ternos purio sencillo__|con 3 botones _|casimir plata portafolio or social [2da prenda mitad precio 38
237|duan Orellana Q. Via Km 5 2830150 | 15/07/54 |Ternos llanas lanos rayas plata camiselas B ALG: Gorras $345
238 Javier Vera Navarrete _|Pto. Azul Mz E-4 V 18 2870200 | 15/07/55 _|Pantalon semiformal _|rayas con 3 botones __|gabardina___|plata. Fr % de descuento $52
239[Pedro Soriano H. Via daule km 11.5 2100556 | 15/07/56 _|Ternos cuadros rayas rayas con piedras__|ternos importados % de descuento $56
| 240[Carlos Freire Encalada__|Gi 312 2387058 | _15/07/57 _|Ternos rayas rayas gabardina__|plata camisetas % de descuento 52




241]Paul [Castro Ortega___[Atarazana Mz M-3 V11 2284118 | 15/07/58 |Ternos pufio sencillo__|con 3 botones _[casimir plata ternos importados _|por social |20a prenda mitad precio 64
| 242[Eduardo David_|Rubira E. La Fae Mz 22 V3 2283892 | 15/07/59 _|Pantalon formal rayas con 4 botones _|gabardina___|nylon ternos importados _|Fr 2da prenda mitad precio 52
| 243|William Castillo Navas___|Urb Balsamos 800 2385635 | 15/07/60_|Pantalon formal cuadros llanos rayas nylon camisetas i Gorras $67
| 244|Carlos Finargote P. La Chala Ol 2da V A2 2347038 | 15/07/61__|Camisa MCorta pufio sencillo__[llanos gabardina___|nylon shorts Fr % de descuento 552

45[Hugo Cevallos Aban___|Urb. B Rio Mz 1 1 46 2830057 | _15/07/62 _|Camisa M.Corta rayas con 3 botones _|gabardina__|plata. portafolio Fr % de descuento $52
| 246]Marlon Panchana Ferrin__|Albonor MZ 12 5i 13 2640305 | _15/07/63__|Pantalon formal purio sencillo__|con 3 botones _|casimir plata camisetas 2da prenda mitad precio 71
47| Becker Lema Erazo [Samanes VI Mz 944 S| 42 2210416 | 15/07/64 |Ternos cuadros llanos rayas plata portafolio % de descuento $52
[[248Merion Guayamabe B___|Nva Kennedy Ol 11ava E508 2292625 | 15/07/65 |Pantalon semiformal _|rayas rayas gabardina___|plata camisetas % de descuento $52
Cedefio castro__|La Garzota 1 Mz 11 V3 2245950 | 15/07/66_|Ternos llanas con 4 botones_|rayas plata portafolio por social [% de descuento 67

250|George Karoba tadros___|Alb VI Elp Mz 618 V 07 2276410 | 15/07/67 _|Ternos purio sencillo__[llanos gabardina__|plata shorts Fr Ga prenda mitad precio 52

251|Alfonso Freire Pluas |25 Ava 2713 2840511 | 15/07/68 |Camisa M.Larga purio sencilo _|rayas llanos plata ternos importados Ga prenda mitad precio $52

252) Garcia Parra Ing. Camino Real S1 Gi 2831455 | 15/07/69 _|Camisa M.Larga cuadros con 3 botones __|llanos con piedras _|camisetas B da prenda mitad precio 591

Lema Erazo [Samanes Ii Mz 226 V 07 2212382_| _15/07/70 _|Camisa MCorta rayas llanos gabardina___nylon portafolio Fr / de descuento 52
Caceres Luque 618 2518291 | 15/07/71 _|Camisa M.Larg: llanas con 3 botones__|llanos con piedras__|shorts % de descuento 52
Ugarte Adrian | Goop U Bananeros Mz 43 S1 18 2457774_|_15/07/72__|Pantalon formal purio sencillo_|rayas gabardina | metal ternos importados_|por social [% de descuento $52
Pando Freire Sauces 1 Mz F-181 1 2273894 | 15/07/78 _|Pantalon formal cuadros llanos rayas metal portafolio [2da prenda mitad precio $52
reja Guerrero Martineza Huancavilca | 2371359 | 15/07/74__|Pantalon formal doble purio__[rayas casimir con piedras__|camisetas [A.C: Gorras §52
Lema Erazo Sauces 1 Mz F-34 V 32 2641079 5/07/75_|Camisa M.Corta cuadros con 3 botones _|gabardina___|metal ternos importados 2da prenda mitad precio 52
Parra Mosquera__|Av de las Americas Ap 2292804 | _15/07/76 _|Camisa M.Corta doble puno___|llanos gabardina__|plata camisetas B 2a prenda mitad predio $61
Parodi Trejo Urd. Qiral Av. Las Lomas 2381162_| 15/07/77 _|Camisa M.Larga cuadros llanos llanos plata camisetas Fr % de descuento $52
Badillo Cajas Cdla. Naval N. Mz 5 SI 3 2293995 5/07/78 | Teros pufio sencillo__|con 4 botones | casimir con piedras _|camisetas Fr % de descuento 52
Burgos [Av__Fco De Orellana Ed WTG 2630390 | _15/07/79 rayas con 4 botones _|rayas con piedras__|ternos importados % de descuento 59
Lema Erazo La Chala V78 A 2347425 | _15/07/80 |Ternos doble puio__|rayas casimir con piedras__|ternos importados 20a prenda mitad precio $52
[Fisco Bravo Urdenor I Mz 2112 V3 2886431 3/02/74_|Ternos cuadros rayas rayas metal camisetas por social |2da prenda mitad precio $36
[Rendon Barrera__|A- Gilbert Mz A7 V1 2803271 5/07/56 | Ternos pufio sencillo__[llanos gabardina___|metal portafolio % de descuento $57
lggane Adrian Pto Azul Mz 1-10 1 1 2873658 | 15/07/55 |Ternos llanas llanos rayas metal shorts por social [2da prenda mitad precio 845

267 | Vicente Rivas Reyes Gdla Plo_ Azul Mz C2 1 8 2871253 | 15/02/75 |Ginturones cuadros llanos gabardina___|con piedras__|camisetas por social [2da prenda mitad precio $32
| 268[George Karoba tadros___|Cdla Plo. Azul Mz C2 S 7 2871254 | 13/02/75 |Pantalon semiformal _|rayas llanos gabardina___|con piedras__|ternos importados _|por social [% de descuento 528

269[Sergio Roca Salazar Gdla Pto_ Azul Mz C2 S| 6 2871255 | 15/07/54 |Ternos [doble puio___|con 4 botones __[llanos plata portafolio por social |Art.C paruelos 27

70| Javier Vera Navarrete __|Cdla Plo. Azul Mz G2 81 11 2871256 | 15/07/53 _|Pantalon formal cuadros llanos llanos metal shorts por social [% de descuento 35
71| Luis Cajamarca L Gdla Pto. Azul Mz G2 §I 25 2871257 | 15/02/76 |Ternos purio sencilo _|rayas llanos metal camisetas % de descuento $75
Carrillo Landin ja Plo. Azul Mz 3 2871258 | 13/02/75 |Pantalon formal doble pufio__|llanos. llanos con piedras__|ternos importados__|por social |2da prenda mitad precio $65

73| George Karoba tadros___|Cdla Plo. Azul Mz G2 S1 27 2871259 | 15/07/54 |Ternos cuadros con 4 botones_|rayas metal shorts por social [% de descuento 61
Salazar Roca Gdla Plo_ Azul Mz C2 & 3 2871260 | 15/07/53 _|Pantalon formal rayas con 4 botones _|gabardina___|metal camisetas por social [% de descuento $36

| 275]Becker Lema Erazo Gdla Plo_Azul Mz G2 S 7 2871261 | 15/02/76 |Ternos cuadros llanos casimir metal camisetas [At.G: i Gorras $60
76| Jose [Andrade G. Gdla Pto. Azul Mz 28 2871262 | 18/02/76 |Temos cuadros con 3 botones __|rayas con piedras _|camisetas por social [% de descuento 528
77| Alberto Reyes Puga Gl Pto. Azul Mz 18 2871263 | 15/07/52_|Ternos pufio sencillo__|rayas gabardina___|metal camisetas ALC: Gorras $65

278|Francisco Badillo Cajas Gdla Plo_ Azul Mz C2 S 8 2871264 | _15/07/51 rayas rayas rayas con piedras__|ternos importados__|por social [% de descuento 64

279]Oscar Ugarte Adrian___|Cdla Plo. Azul Mz C2 S 7 2871265 | _15/02/77_|Pantalon semiformal _|cuadros llanos casimir metal ternos importados % de descuento 68

Elaborado por los Autores
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Guayaquil,

BASSIL

HAND TAILORED

Firma Autorizada

E-mail:

* Este bono es acumulable. * Vigencia de B meses a partir de la fecha de emision.
- o g .
* Es valida Gnicamente en los locales pertenecientes a esta cadena.
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BASSL

HAND TAILORED

tiro

En esta fecha tan especial
BASSIL le desea un jFELIZ CUMPLEANOS!

y lo invita a disfrutar de nuestras promociones*:
Por fa compra de un articuio en cualquier local Bassil
reciba un ACCESORIO A SU ELECCION

retiro
Mancuernas, Balleneros, Porta Ternos, Cinturones, Medias y Mas
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- BSSI

HAND TAILORED

tiro

Firma autorizada No es valida sino estd firmada

Esta es una tarjeta de descuento que podraser utilizada en cualquier local perteneciente a esta cadena.
Al hacer uso de esta 1arjeta usted podra gozar de los sigufentes beneficios:
10% de descuento en todos el almacen independientemente de cualquier otro tipo de promocion
10% de descuento en Dry Cleaner,
Todas las compres acumulan puntos para canjes de productos,
Servico de sastreria en arreglo de prendas totalmente gratis.
50% de descuento en velada de ventas.
Para mayot informacion comunicarse a los telfs: 2328995 - 2328996
weww.bassil.com.ec
TARJETA PROPIEDAD DE BASSIL HAND TAILORED j

retiro
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RED

BASSIL

HAND TAILORED

eva la SEGUNDA A MITAD DE PRECIC
GRATIS CORBATA Y PANUELO a t

GRATIS UNA MANCUERNA zuss“
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