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RESUMEN

Esta tesis tiene como objetivo el disefio de estrategias de promocion que
fortalezca el posicionamiento de la marca Mujeres: Cambia mediante un estudio
dirigido a los prospectos e integrantes de la asociacion para la implementacion de
un plan de marketing de las artesanias de papel reciclado de la Comuna San
Pablo, con lo cual se pretende mejorar el desempefio de las ventas a nivel local de
los productos elaborados a mano por las artesanas y con ello generar grandes
expectativas del negocio. Comienza en primera instancia con un breve resumen
sobre los antecedentes de la comuna San Pablo y el avance comercial de los
productos hechos a base de papel reciclado. La importancia de la comercializacion
de las artesanias en papel reciclado, basado en fundamento teéricos para
comprender el problema latente, seguido de la Investigacion de Mercado para
resumir informacion a través de encuestas a las mujeres de la Provincia de Santa
Elena y a cada una de las artesanas que se dedican a la elaboracion de la bisuteria
en la Comuna San Pablo con la marca Mujeres: Cambia, para defender el presente
proyecto. El plan se desarrollé en etapas, dentro del cual se definio las estrategias
a utilizar, asi mismo se implemento6 el Plan de Marketing, en el que se aplicd el
Mix de Marketing, se definié la filosofia empresarial teniendo una mejor
adaptacion de la misidn, vision y valores organizacionales, ademas se analiz6 los
ambientes internos y externos del marketing. Dado todo aquello se define el
segmento de mercado, el posicionamiento, las estrategias y el presupuesto de
marketing, el cual sera de mucha utilidad para el incremento de las ventas de la
bisuteria asi como también contribuird al posicionamiento de la marca y por
ultimo la correspondiente evaluacion, con el fin de que cada elemento cumpla
con las especificaciones fijadas durante la investigacion por medio de la
elaboracion de las estrategias de promocion mediante el cual permitié concluir
que la implementacion de nuevos procesos de ventas de productos de papel
reciclado contribuird al mejoramiento en la gestion y control de los clientes.
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INTRODUCCION

En la actualidad el proceso de reciclaje esta tomado importancia debido al gran
impacto que ocasiona en el medio ambiente los desechos generados,
especificamente los de tipo industrial. El reciclaje es una de las alternativas
utilizadas para reducir el volumen de desechos y residuos, y con ello recuperar el
material que no fue creado para degradarse, constituyéndose esto en un caso de

graves consecuencias.

En la Provincia de Santa Elena, Comuna San Pablo se ha observado una
insuficiente comercializacion de las artesanias en papel reciclado, lo cual ha
afectado el desarrollo de la organizacion y de la comunidad, por otra parte debido
a la falta de canales de distribucién se da la carencia de conocimiento de la marca
y de sus productos para tener una correcta comercializacion local haciendo que el

producto llegue al cliente final.

Ademaés la poca preocupacion de las autoridades competentes del Cantén Santa
Elena por el avance de las comunidades localizadas en zonas lejanas, impide al
surgimiento de las actividades artesanales, donde los pequefios artesanos puedan

surgir en sus propios negocios.

Es por ello que Mujeres. Cambia se dedica a la elaboracion de bisuteria con
parametros ambientales, desde la produccion con criterios de calidad y seguridad
evitando el uso de materiales toxicos. Basandose en el criterio de la 3'R (reducir,
reutilizar, reciclar), el uso del papel de desecho post-consumo (revistas y
catadlogos) ha sido elevado a la categoria de materia prima por las oportunidades
que ofrece el reciclaje como una herramienta creativa, considerando que este tipo
de papel es previamente manipulado y se requiere de una cuidadosa seleccion del
material con el fin de desarrollar articulos de buena calidad para poder ser
comercializados, dando como resultado una joya que constituye una nueva y

novedosa forma de expresion cultural, ademas de ser un medio de ayuda y



solvencia econdémica para aquellas artesanas de la Comuna San Pablo que se
dedican a esta labor para mantener sus hogares y cumplir sus metas personales,
siempre con el apoyo de la sociedad dispuesta a ayudarlas a sobresalir y sobre
todo por el firme compromiso del cuidado del medio ambiente y por medio de los

mecanismos necesarios lograr el posicionamiento de la marca Mujeres: Cambia.

El proposito consiste en dar a conocer la propuesta de un plan de marketing con el
disefio de las estrategias de promocion para el posicionamiento de la marca
Mujeres: Cambia, de la Comuna San Pablo, del Canton Santa Elena, para
demostrar que al dirigirse con un complemento organizado hacia la comunidad,
podran obtener mejores resultados en sus ventas, llegando a mejorar mucho mas
la calidad de vida de sus respectivas familias con esta actividad comercial,
contribuyendo de igual manera con el desarrollo a nivel local, provincial y

nacional.

Este documento esta formado por cinco capitulos detallados a continuacion:

CAPITULO I: En este capitulo detalla el marco tedrico, el cual contiene todo lo
relacionado a las variables de estrategias de promocién y posicionamiento de la
marca Mujeres: Cambia y los antecedentes generales de la empresa, el papel
reciclado asi como también se enuncia informacion sobre la comuna de San
Pablo.

CAPITULO II: En este capitulo se detalla las modalidades de investigacion de
mercados aplicadas, las cuales permitird realizar un analisis de los actores
involucrados dentro de esta actividad artesanal, los estudios exploratorios y la
investigacion de campo dan lugar a la informacién recopilada para poderla
interpretar. Los métodos utilizados con la finalidad de alcanzar los objetivos
esperados son, el Observacion, Deductivo, Analitico y Sintesis; también tenemos
a las encuestas dirigidas a las mujeres de la Provincia de Santa Elena y a las socias

de Mujeres: Cambia para la respectiva recopilaciéon de informacion basados en el



lugar de la investigacion, la observacion directa e indirecta y por ultimo la

determinacién del tamafio de la muestra.

CAPITULO I1I: En este capitulo se detalla el analisis de los resultados obtenidos
a traves de los disefios metodoldgicos y de la herramientas de obtencion de datos
utilizados para este fin como lo fueron las encuestas y las técnicas de observacion,
estos analisis de tipo descriptivo, cuantitativo y cualitativo muestran la situacion
actual de las actividades relacionadas a las artesanias de papel reciclado hechas a

mano de la Comuna San Pablo.

CAPITULO 1V: En este dltimo capitulo se desprende el desarrollo de la
propuesta, incluyendo el analisis F.O.D.A. y el plan de marketing que especifica
los objetivos y plantea las estrategias por medio del plan de accién, también se
determina la interpretacion econdémica actual y la proyectada de la empresa,

detallandose asi el futuro de la empresa y las maneras de solucionar el problema.



PROBLEMA DE INVESTIGACION

TEMA:

“INCIDENCIA DE LA IMPLEMETACION DE LAS ESTRATEGIAS DE
PROMOCION PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA MARCA
MUJERES CAMBIA DE LA COMUNA SAN PABLO, PROVINCIA DE
SANTA ELENA, ANO 2013 - 2014”. DISENO DE UN PLAN DE
MARKETING PARA LA MICROEMPRESA MUJERES CAMBIA DE LA

COMUNA SAN PABLO.

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La perenne degradacion del medio ambiente ha forzado a analizar las causas y
buscar las posibles soluciones a este problema, dando lugar al reciclaje de papel
como una de las soluciones a este problema con el fin de reintegrarlos al ciclo
econdmico, reutilizandolos y aprovechandolos como la materia prima base para
dar lugar a nuevos productos, obteniendo de esta manera beneficios econémicos,

ecoldgicos y sociales.

Lo mencionado anteriormente constituye la base econémica de diecisiete mujeres
de la Comuna San Pablo, quienes hacen del papel post-consumo una variedad de
bisuteria que realza la belleza de toda mujer, sin embargo al no tener una correcta
comercializacion de forma local hace que la marca y los productos de Mujeres:
Cambia no sea reconocida por muchos habitantes. Ademaés la poca preocupacion

de las autoridades competentes de la Provincia de Santa Elena impide el



surgimiento de las actividades artesanales, donde los pequefios artesanos puedan
surgir con sus propios negocios. Dentro del presente estudio se utilizara al papel
comudn y corriente que hay dentro del hogar para la elaboracién de diversas
artesanias, convirtiendo a este material en una nueva y novedosa forma de
expresion cultural como nueva alternativa de comercializar productos y sirviendo
de ayuda econdmica para las artesanas de la Comuna San Pablo, quienes se
dedican a esta labor para mantener sus hogares, con el apoyo de la sociedad
dispuesta a ayudarlos a sobresalir y sobre todo para formar parte del cuidado del

medio ambiente.

El siguiente trabajo de investigacion propone vincular las actividades artesanales
de las mujeres de San Pablo con la poblacién tratando de entrelazar los momentos
mas relevantes del proceso de las artesanias con la valoracion de estos articulos,
para el efecto se busca disefiar acciones encaminadas a crear un espacio de

intermediacidn entre la microempresa y la comunidad.

Entre muchos de los aspectos relevantes estd la manufactura de este tipo de
artesanias que realizan las mujeres como parte de su cotidianidad y que de una u

otra manera constituyen el reflejo de lo que todavia esta latente en sus habitantes.

Para este grupo de mujeres, es necesario implementar estrategias para encontrar
los mecanismos y los vinculos necesarios para lograr el posicionamiento de su

marca en la Provincia de Santa Elena.

FORMULACION DEL PROBLEMA

Por lo citado anteriormente se determina la siguiente interrogante:

= ;Qué tipo de estrategias de promocién se utilizaria para posicionar la
marca Mujeres: Cambia y sus artesanias hechas en papel reciclado de la

Comuna San Pablo?



SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

1. ¢Existe promocion de este tipo de artesanias?

2. ¢De qué manera influye la promocion de las artesanias?

3. ¢Cudles serian los resultados de una correcta promocion de las artesanias?

4. Esta posicionada la marca de estas artesanias?

5. ¢Que incidencia tendra en las ventas actuales el posicionamiento de la

marca Mujeres: Cambia?

6. ¢Cuales serian los beneficios que traeria el posicionamiento de la marca

Mujeres: Cambia?

EVALUACION DEL PROBLEMA

Desde los inicios de la actividad papelera en el pais, esto es desde
aproximadamente la segunda mitad de la Gltima década, la elaboracion del papel
hecho a mano ha logrado conservarse a pesar de la expansion industrial, porque a
pesar de esto los artesanos han logrado adaptarse y conservarse a los continuos
cambios del entorno y del mercado para mantenerse como productores,
introduciendo nuevas lineas de produccién artesanal papelera, asi como nuevas
técnicas y aplicaciones, para de este modo mejorar su propia situacion econémica,

con efectos multiplicadores positivos sobre el resto de la economia.

Con el propésito de determinar los impactos potenciales positivos sobre la

produccion, el ingreso, el nivel de empleo y la mejora de la calidad de vida entre



los beneficiarios directos e indirectos de la actividad de las artesanias de papel
hecho a mano, resultante de los ingresos que les proporciona dicha actividad, se
analiza a continuacion el caso de una pequefia empresa prototipo, con

requerimientos minimos de capital, tecnologia basica y mano de obra.

La artesania papelera es una manifestacion del arte popular que involucra los
valores, tradiciones y la cultura del pueblo ecuatoriano. Su artesania es
considerada como una actividad antes que un producto, a diferencia de otras
ramas de la artesania en general, la mirada recae sobre el artesano. Es asi como la
permanencia de las manifestaciones culturales en materia de artesanias de papel
hecho a mano, ofrece un soporte tangible y un material accesible y atil para
impulsar procesos de investigacion, difusion y experimentacion tendientes a
establecer una cultura ambiental perdurable, ademéas de dar la oportunidad de
generar areas propias de disefio y de produccion. Es un estrato que tiene un papel
protagonico como fuente generadora de oportunidades de trabajo y permite dar
fluidez de vida a las nuevas generaciones e incorpora a los sectores poblacionales

mas pobres y méas vulnerables a generar economia.



FORMULACION DE HIPOTESIS

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

CUADRO N° 1: Formulacién de Hipotesis

INDEPENDIENTE :

Estrategias de promocion

v Herramientas de Comunicacion
v Publicidad

v Ventas personales

v Promocion de ventas

v' Relaciones publicas

v Marketing directo

DEPENDIENTE :

Posicionar la marca Mujeres: Cambia

AN NN N

Lugar que ocupa el producto
Resultado de una estrategia
Proyeccion de una imagen

Marca

Competencia




OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

CUADRO N° 2: Operacionalizacion de la variable dependiente

DEFINICIONES

HIPOTESIS | VARIABLES DIMENSIONES | INDICADORES PREGUNTAS
CONCEPTUALES
Es el lugar que ocupa
o producto 9 * Iggg;; ql:j e Mente _ del | ¢ Desarrollan planes~ y
consumidor programas para campafias de
. i servicio en la mente SORILELS publicidad y promocion?
as estrategias _
de promocidn del consumidor y es| o Resultado de| eAcciones  de|¢Qué tipo de estrategias aplican
el resultado de una una estrategia marketing para lograr sus ventas?
fortaleceran VARIABLE :
ol DEPENDIENTE | ol aedia e Proyeccion de| elmagen del |;Ofrecen algin valor agregado
" : -~ especialmente imagen producto para los clientes?
posicionamien | Posicionar la o
to de la marca | marca Mujeres: elEE TR para ¢Como califican los resultados
proyectar una imagen| ® Marca e Diferenciacion |de las ventas de las artesanias

Mujeres:

Cambia.

Cambia

del

Servicio,

especifica
producto,
idea 0 marca con
relacién a la

competencia.

en comparacion al afio anterior?

e Competencia

e Ganar mercado

¢La capacidad de la
microempresa Mujeres: Cambia
para producir y comercializar
las artesanias en el exterior es?

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez




CUADRO N¢ 3: Operacionalizacion de la variable independiente

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez
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VARIABLES:

» Variable Dependiente: Posicionar la marca Mujeres: Cambia
» Variable Independiente: Estrategias de promocion

OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

OBJETIVO GENERAL:

Disefiar estrategias de promocion que fortalezcan el posicionamiento de la marca

Mujeres: Cambia mediante un estudio dirigido a los prospectos e integrantes de la

microempresa para la implementacion de un plan de marketing de las artesanias

de papel reciclado de la Comuna San Pablo.

OBJETIVOS ESPECIFICOS:

=

Diagnosticar los niveles de promocion para las artesanias mediante la

recopilacion de datos realizada a las mujeres de la Provincia de Santa Elena.

Identificar la motivacion de compra mediante la implementacion de un

estudio de mercado a los posibles clientes.

Determinar el impacto de las estrategias de promocién para el
posicionamiento de la marca, producto y microempresa mediante la difusion

de los atributos de los productos y el uso de herramientas publicitarias.

Analizar el grado de posicionamiento de las artesanias por medio de las

preferencias de los posibles clientes en el mercado local.
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5. Relacionar el posicionamiento de la marca con el incremento de las ventas

mediante un estudio realizado a las artesanas de Mujeres: Cambia.

6. Valorar los beneficios que conlleva el posicionamiento de la marca

atendiendo a las variables internas y externas de la microempresa.

JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

Diariamente se consume papel sin darnos cuenta, sin valorar o conocer el proceso
industrial que tiene para obtener una hoja de papel y los impactos ambientales que
ha generado producirla. El papel es uno de los inventos mas importantes de la
historia de la humanidad. Desde su creacion en China, alrededor del afio 105 d.c.
por T"Sai Lun, el hombre ha disfrutado de sus grandes beneficios. Presente en
libros, billetes, cajas, envoltorios, revistas y muchos otros objetos, el papel ha

tenido y tendra siempre un lugar de honor.

El papel tiene una larga historia. Fue inventado en Oriente y su migracién de
Oriente a Occidente ha sido muy lenta. Este material tiene muchos usos
dependiendo del pais. En Oriente, sobre todo en Japon, fue elevado al rango de
objeto de arte pues en él se logra una caligrafia sumamente armoniosa, brillante y
delicada. En Occidente y en el mundo entero se lo utiliza como soporte de obras
de arte. Pero el papel no es sélo soporte del pensamiento artistico y de la escritura,
sino también se incorpora asi mismo a otros objetivos y usos de la cotidianidad,
de manera que del papel también se fabrican vestidos, mufiecas, cajas, biombos y
hasta viviendas. También sirve para la limpieza, como combustible y como

componente de un sinndmero de artesanias.
Quienes se interesan por el trabajo creativo, esto es artesano, artista y aficionados

a las manualidades, cuentan con un gran aliado al tener algin tipo de papel

enfrente. Su amplia variedad, facil consecucién, precio y versatilidad en la
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elaboracion de proyectos, lo convierten en una materia prima sin competencia.
Toda persona ha tenido en algin momento contacto con el papel, desde la infancia
al manipularlo y convertirlo en numerosas clases de objetos para trabajar y jugar

por mencionar solo dos aspectos importantes en la vida de todas las personas.

Esa familiaridad es quizas, una de las causas por las cuales aquellos interesados en
el tema de las manualidades comienzan a experimentar sus capacidades con papel
antes que otros materiales, al ser una labor realmente sencilla, no requiere de
herramientas especializadas o de un conocimiento profesional para obtener
resultados impactantes. Ofrece ademéas enormes posibilidades que van desde
texturas rigurosas como las de los papeles hechos a mano hasta apariencias
metalicas. De igual manera el vasto mundo papelero brinda enormes ventajas en
cuanto al precio a todas estas virtudes hay que sumarle la amplia variedad de tipos
de papel, tonos, texturas y peso, cualidades que apoyan la labor creativa y

comercial de cada proyecto en donde se utilice esta noble materia prima.

El trabajo artesanal pone de relieve un sello personal y Unico, cada articulo que se
produce es diferente uno del otro y brinda un encanto especial frente a los trabajos
hechos en serie. Esta cualidad es importante de evaluar, en especial frente al gusto
de clientes, antes de tomar decisiones tales como la adquisicion de tecnologia,
puesto que hay que considerar que cuando el trabajo utiliza las manos en lugar de
instrumentos y herramientas como el computador; el trabajo manual toma maés

tiempo, es una creacion Unica, por esta razon, mas apreciada por ciertos clientes.
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CAPITULO |

MARCO TEORICO

1.1. ANTECEDENTES DEL TEMA

La implementacion de estrategias de promocion se ha convertido en uno de los
principales ejes de desarrollo, adaptacion, evolucion y permanencia de las
grandes, pequefias y medianas empresas, cuya aplicacion las hace mas
competitivas en el mercado donde se desenvuelven, siendo instrumentos de
diagnédstico con el fin de alcanzar el posicionamiento de la marca Mujeres:
Cambia, logrando la permanencia y crecimiento de las ventas en el mercado, por
medio de la creacion de cursos de accion que serviran de base para el proceso de

mejora continua de los productos y los procesos.

Por esta razon es importante también fijar dentro del plan la mision, vision,
objetivos, estrategias y otros elementos indispensables para lograr las metas en un
determinado periodo, debido a que al no tener un direccionamiento especifico no
se han desarrollado debidamente en el mercado local, de ahi que es importante
determinar también el analisis del entorno a través del analisis FODA que servira
como apoyo para asegurar a la empresa a un futuro mejor y disefiar las estrategias

de la empresa para generar competitividad a un largo plazo.

No hay que olvidar que en base al presente trabajo las artesanas podran organizar
y ejecutar mejor sus actividades, considerando como eje principal la
comunicacion y el trabajo en equipo, ya que es una parte importante y muy
fundamental para lograr el éxito esperado en el futuro, llegando a ser competitivos

en el mercado utilizando las estrategias aqui plasmadas.
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1.2. FUNDAMENTACION TEORICA

1.2.1. Definicién de Posicionamiento

Bastos Boubeta, A. (2010)., indica que “el posicionamiento es el lugar que
ocupa un producto en relacién a otros en la mente del consumidor o en el
ranking del mercado, siendo uno de los factores fundamentales para el éxito
de los productos que se enfrentan a mercados competitivos. El
posicionamiento hace referencia a la posicion que un producto posee en el
total de productos del mercado.” (Pag. # 12)

Haciendo un breve anélisis podemos decir que el posicionamiento se utiliza para
diferenciar un producto y asociarlo con los deseados por cada consumidor, por el
hecho de lograr que éste elija nuestro producto o servicio antes que el de la
competencia, efectuando la compra y no solo con el hecho de que recuerde
nuestra marca o identidad, los clientes interpretan los atributos del producto o
servicio en funcién de la manera de percibir las palabras, imégenes, sonidos o

medios que se canalizan hacia nuestras emociones y nuestro subconsciente.

Burbano, G. (2012), dice que “las empresas buscan captar nuevos
consumidores para sus respectivos productos y las actuales tendencias del
marketing han disefiado varias estrategias para cumplir esta meta. Un
negocio o empresa debe definir si su estrategia de venta y posicionamiento
del producto, marca o servicio estara orientado a la venta, al producto o al
consumidor. Para lograr la efectividad de dirigir nuestro producto al
consumidor es fundamental conocer y entender el comportamiento de los
consumidores vy las variables que intervienen durante el proceso de compra,
pero otras estrategias complementarias pueden ser la venta personal, la
venta en supermercados, atencion en el disefio de empaque y exhibidores,
descuentos, entre otros, empaque Yy exhibidores, descuentos, entre otros.”
(Pag. # 64)

El posicionamiento se utiliza para diferenciar un producto y asociarlo con los
atributos deseados por cada consumidor, por el hecho de lograr que este elija
nuestro producto o servicio antes que el de la competencia, para ello es necesario

conocer el comportamiento de los consumidores y que motivos o factores influyen
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en las decisiones de compra para poder disefiar las estrategias que ayudarian al
posicionamiento de determinado producto o servicio obteniendo de esta manera

una ventaja competitiva.

1.2.2. Definicion de Marketing

Kotler, P. (2011), dice en su libro que “el marketing es el proceso por el
cual las empresas crean algo que tiene valor para los clientes y construyen
relaciones sélidas con ellos a fin de obtener a cambio un valor procedente de
los clientes” (Pag. # 310)

El marketing constituye actividades, recursos y planes puestos en la practica para
detectar una necesidad o desarrollar nuevos productos con el fin de solucionar un

problema o llegar al cliente final.

A su vez el marketing debe trabajar en complemento con estrategias las cuales son
acciones que se llevan a cabo para lograr un determinado objetivo de marketing,
objetivos como captar mas clientes, incrementar las ventas, comunicar sus
principales beneficios y caracteristicas, dar a conocer los productos o servicios,

entre otros.

El disefio de las estrategias es una de las funciones del marketing. Para esto se
debe primero analizar y definir las caracteristicas o perfil del consumidor que
conformado el publico o mercado objetivo y luego analizar, formular y disefiar las
estrategias que van dirigidas a este segmento para satisfacer las necesidades y

aprovechar al maximo las caracteristicas de este segmento.

Como resultado de una estrategia de marketing tenemos al posicionamiento
porgue nos permite influir en la percepcion global de los clientes, permitiendo la
diferenciacion del producto del de la competencia, creando una ventaja

competitiva en el mercado. Por tal razdn se debe llevar al cliente a que asocie el
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producto con la marca en donde las comunicaciones y acciones de marketing

deben estar orientadas a reforzar esta caracteristica y a reforzar la estrategia.

1.2.3. Definicién de Producto

Stanton, W., Etzel, M., & Walker, B. (2007), definen el producto como "un
conjunto de atributos tangibles e intangibles que abarcan empaque, color,
precio, calidad y marca, mas los servicios y la reputacion del vendedor; el
producto puede ser un bien, un servicio, un lugar, una persona o una idea".
(Pag. # 248)

Ademaés el concepto de producto tiene un significado muy especial ya que no es
tan solo un ente fisico sino un satisfactor, es decir, cumple la mision de satisfacer

las necesidades del consumidor.

El producto pues, desde la Optica del mercado, no es aquello que la empresa
produce y vende sino todo lo que el cliente cree que compra. El producto pues
sera la suma de atributos tangibles e intangibles que el consumidor cree que posee

un determinado bien para satisfacer sus necesidades o deseos.

Cuando se habla de un producto comercial es necesario partir de una campafia de
posicionamiento dentro de la mente del consumidor que se logra a través del
establecimiento de una estrategia que proyecta la imagen especifica de dicho

producto o marca en relacion a la competencia.

1.2.4. Definicién de Marca

Segun Kotler, P. (2009) menciona que una marca es ‘“un nombre, un
término, un signo, un simbolo, un dibujo o una combinacién de estos
elementos cuya finalidad es identificar los articulos o servicios de un grupo
de vendedores y diferenciarlos de los ofertados por la competencia” (Pag. #
212)
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La marca ha sido considerada s6lo como una herramienta de diferenciacion
comercial. El concepto de marca es dindmico y no estatico, esta puede
evolucionar en funcién de los mercados (habitos de los consumidores, nichos,
etc.). También deberemos tener presente si nuestra marca es global o local, es
decir, una Unica marca o diferentes en funcién de segmentos diferentes, nichos, o
zonas geogréficas. El ejemplo de marcas globales los encontramos cada vez mas
en los productos de alta tecnologia, al igual que las marcas de los productos de

lujo.

Las marcas son parte del capital de un negocio, y como tal, pueden crearse,
comprarse, venderse, administrarse y explotarse de la misma forma en que se hace
con otros activos del negocio. La valoracion de marcas sirve para crear valor
afiadido para muchos de los actores clave para la organizacion. El valor de la
marca se utiliza con mayor frecuencia en el contexto contable, como una forma de

medir el activo que representa una marca.

1.2.5. Definicion de Competencia

Talaya Agueda, E., & Mondéjar Jiménez, J. (2013), dicen que “desde el
punto de vista del consumidor, la competencia se considera cualquier oferta
que genere un valor superior en la satisfaccién de una necesidad concreta
(mayores beneficios o menores costes). Dicho de otra manera, los
competidores son aquellos que puedan plantear una oferta de valor
sustitutiva”. (Pag. # 158)

El andlisis de la competencia consiste en el estudio y analisis de nuestros
competidores, para que posteriormente, en base a dicho andlisis, tomar decisiones
o disefiar estrategias que nos permitan competir adecuadamente con ellos. La
importancia del analisis de la competencia radica en que al contar con
determinada informacion de nuestros competidores, podemos sacar provecho de
ella y utilizarla a favor nuestro, por ejemplo, podemos aprovechar sus falencias o

puntos débiles, tomar como referencias sus estrategias que mejores resultados les
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estén dando, o podemos tomar nuestras precauciones al conocer de una futura

estrategia que estan por aplicar.

En primer lugar debemos recopilar toda informacion relevante sobre nuestros
competidores, ya sean negocios que vendan productos similares al nuestro
(competidores directos) o negocios que vendan productos sustitutos al nuestro

(competidores indirectos).

Podemos, por ejemplo, recopilar informacion sobre:
o Cuéantos son nuestros competidores.
e Cudles son los lideres o los principales.
e Dodnde estan ubicados.
o Cuéles son sus mercados.
o Cuéles son sus principales estrategias.
o Qué materiales 0 insumos usan para sus productos.
e Cudles son sus precios.
o Cuaél es su experiencia en el mercado.
o Cuaél es su capacidad.
e Cuadles son sus medios publicitarios.
o Cudles son sus canales de venta.

o Cuadles son sus fortalezas y debilidades.

Como apunte final, podemos sefialar que el andlisis de la competencia no debe ser
una tarea que se realice una sola vez, y que luego nos olvidemos de ello (algo que
suele suceder al iniciar un nuevo negocio), sino que debe ser una tarea que
realicemos permanentemente, en todo momento; siempre debemos estar atentos a
los movimientos, decisiones o estrategias que realice nuestra competencia, a sus
nuevos productos, a sus nuevos puntos de ventas, a sus nuevos mercados, etc., y, a
la vez, siempre tratando de proveer estos movimientos, decisiones o estrategias;
siempre tratando de adelantarnos a ellos. Es importante estar siempre un paso al

frente de la competencia y como factor clave de diferenciacion de la competencia
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tenemos al haber proyectado una personalidad Unica de la empresa, de esta

manera aumentara el prestigio y reconocimiento de la empresa en el mercado.

1.2.6. Definicion de Mezcla de Marketing

Toca Torres, C. (2009), dice que la mezcla de mercadotecnia o de markeitng
se define como “el conjunto de herramientas o variables controlables del
marketing que, combinadas, aportan a la satisfaccion de las necesidades y a
la consecucion del objetivo en el mercado (intercambios mutuamente
satisfactorios)”. (Pag. # 69)

La mezcla de mercadotecnia en la actualidad es una de las herramientas de
marketing mas importantes y durante muchos afios se ha constituido en la base de

muchos planes de marketing para grandes, pequefias y medianas empresas.

El marketing mix o mezcla de mercadotecnia es una herramienta que los
mercaddlogos utilizan con el fin de alcanzar sus metas propuestas y lograr la

respuesta deseado por el mercado meta.

Estas variables como son el producto, precio, plaza y promocion se pueden
combinar de distintas maneras, dando como resultado la mezcla de marketing o

marketing mix.

1.2.7. Definicién de Promocion

La principal actividad de la promocion es la comunicacion, su fin es estimular la
demanda, ya que, si bien la calidad es necesaria para garantizar la fidelidad del
cliente, no es suficiente. Como instrumento de marketing, la promocion trata de
informar, persuadir y recordar segun las caracteristicas del producto, ventajas y

necesidades que satisface.
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Carrasco Fernandez, S. (2012), dice que “las promociones son las
actividades comerciales que persiguen el objetivo de incrementar las ventas
a corto plazo o de dar a conocer un producto.

No existe un catdlogo de promociones homogéneas, ya que cada empresa
ideard las mas convenientes a su sector, tipo de producto o servicio,
circunstancias temporales o caracteristicas de su segmento.” (Pag. # 60)

Las actividades de la promocion son més efectivas cuando se hacen estudios del
entorno, y como ultimo objetivo tenemos estimular el consumo del producto o
servicio, aunque para ello es necesario realizar campafias de promocién como
creacion de imagen, diferenciacion del producto y posicionamiento del producto o
de la marca que lo vende, estos objetivos a un mediano plazo también estimulan la

demanda.

La promocion es el elemento de la mezcla de mercadotecnia de una organizacion
que sirve para informar al mercado o persuadirlo respecto a sus productos y
servicios, la promocion incluye la publicidad, la venta personal y cualquier otro

apoyo de las ventas.

1.2.7.1. Objetivos de la Promocion

Rivera Camino, J., & Lépez Rua, M. (2007), indican tres objetivos:

s Estimular la demanda de usuarios a corto plazo, pueden ser
consumidores del producto o personas que nunca han comprado el producto
por el momento, eso permite incrementar las ventas y tener mas usuarios.

% Mejorar el desempefio en las funciones de mercadotecnia de los
distribuidores: mediante la promocion, el productor puede establecer un
contacto con sus distribuidores para mejorar las ventas.

%+ Complementar y coordinar las actividades de publicidad, fuerza de
ventas y relaciones; es muy importante establecer los objetivos de la
promocion con los otros elementos del mix de marketing para que el efceto
en el mercado sea eficaz. Si las estrategias de marketing estan establecidas
de manera separada, la empresa tiene el riesgo de que el mercado reaccione
mal frente a su producto.” (Pag. # 405)

Estos puntos hacen referencia a que desde el punto de vista del marketing se
pretende alcanzar objetivos especificos por medio de actividades dirigidas al
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mercado potencial siendo éste un target deteminado para crear demanda del
producto o servicio.

1.2.8. Definicién de Publicidad

Gonzalez Lobo, M., & Prieto del Pino, M. (2009), dicen que “la publicidad
comercial consiste en divulgar, es decir, dar a conocer algo a capas amplias
de la poblacion. Lo que queremos divulgar son mensajes no de cualquier
tipo, sino de caracter comercial. Y ademas, lo hacemos al objeto de atraer
consumidores para nuestro producto o usuarios para nuestro servicio.” (Pag.
# 16).

La publicidad pretende:
= Ayudar en sus tareas a la fuerza de ventas
= Dar a conocer productos y servicios
= Comunicar un determinado mensaje
= Crear una imagen de empresa
= Lapromocion de ventas
= Relaciones publicas hacia el consumidor

= | as acciones de fuerza de ventas

Es un medio de persuasién que tiene como fin atraer la atencion de clientes
potenciales y reales en base a los beneficios que ofrece determinado producto o
servicio, llegando al target determinado a través de un mensaje atractivo con el fin

de persuadir al cliente creando una buena imagen de la empresa.

Se debe tener en cuenta lo siguiente para desarrollar un plan publicitario:
a) Definir los objetivos y determinar la audiencia potencial
b) Establecer un plan de medios
c) Estructurar el mensaje
d) Disefiar la campafia publicitaria

e) Estimar el presupuesto
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Sin embargo, y sin lugar a dudas, la mejor publicidad que se puede realizar es el
hecho de que el cliente hable bien de la empresa y de sus productos para que
transmita este mensaje a amigos, conocidos y familiares, pero no hay que
conformarse con la percepcion que tenga el cliente, por tal motivo debe elegir el
medio mas idéneo y adecuado para promocionar el producto o servicio de acuerdo
a las necesidades y recursos de la empresa, sin olvidar considerar al pablico al

cual se dirige y al presupuesto del que dispone la empresa.

De esta forma por medio de la publicidad se da a conocer al mercado sobre las
ventajas competitivas del producto o servicio a través del empleo de diversos
medios como: revistas, radio, television, prensa, internet, correo electronico, entre

otros.

1.2.9. Definicién de Promocién de Ventas.

Chong , J. (2009), meciona que la promocioén de ventas “es una de las
herramientas mas importantes con que cuentan los ejecutivos de ventas y
mercadotecnia para impulsar el conocimiento, compra y consumo de
productos o servicios, asi como para asegurar el logro de los objetivos de
mercado y volumen de ventas comprometido en el plan anual de mercadeo,
aun en periodos de crisis econémica o especialmente en esos momentos,

cuando esta disminuyendo el poder adquisitivo para los clientes.” (Pag. #
28)

La promocion de ventas es otro de los instrumentos de la mezcla de promocion.
Consta de incentivos a corto plazo para estimular o fomentar las ventas de un
producto.

Segun los objetivos perseguidos por la empresa, los instrumentos de la promocion
de ventas varian. Conseguir una relacion a largo plazo con un detallista precisara
de algo méas que una muestra gratis. Las promociones de ventas atraen al grupo de
personas que cambian de marca con frecuencia, ya que son las personas que
buscan buena relacion entre valor y precio. La imagen de este instrumento de

promocion es moderadamente mala; muchos vendedores piensan que la
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promocion de ventas sirve para perder la lealtad a la marca al contrario de la

publicidad.

Este tipo de promocion busca incentivar a los consumidores, distribuidores y al
equipo de ventas y es recomendable que estos incentivos no sobrepasen un tiempo
de dos meses en el mercado ser modificados permanentemente debido a que
muchas veces el consumidor siempre esta dependiendo de las promociones que de

las empresas causando a la vez una rivalidad con los competidores.

Existe una gran variedad de herramientas de promocion de ventas como podemos

apreciar en la siguiente figura:

FIGURA N° 1: Herramientas de promocién de ventas

A la fuerza de

Al comprador Al Distribuidor
ventas
¢ Descuentos e Descuentos * Materiales de
* Devoluciones de e Concursos de capacitacion
dinero ventas e Concursos
* Regalos, e Calendarios ® Reconocimientos
concursos * Regalos ® Bonos e
e Catélogos incentivos

Fuente: Elaboracién propia
Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

1.2.10. Definicidn de Relaciones PuUblicas

Ferrell, & Hartline, M. (2006), indican que “una empresa utiliza las
relaciones publicas para comunicarse con sus grupos de referencia por las
mismas razones por las que desarrolla la publicidad. Las relaciones publicas
se pueden utilizar para promover a la empresa, su gente, sus ideas y su
imagen; incluso pueden crear una comprension interna compartida entre sus

24



empleados. Debido a que las actitudes de los distintos grupos de referencia
hacia la empresa afectan sus decisiones en relacion con la empresa, es muy
importante mantener una opinién publica positiva. (Pag. # 242)

Las relaciones publicas no solo dependen de una sola persona en representacion
de la empresa sino de todos los que conforman parte de ella y es una manera de
generar prestigio para la organizacion en el momento que se establece una
relacién o vinculo con el entorno y no debe faltar el contacto con los medios de
comunicacion, los discursos, boletines de informacién y participacion en eventos

especiales.

Tiene como objetivo generar una imagen positiva a favor de la empresa y todos
los que tengan relacion con ella como los empleados, consumidores,

distribuidores y proveedores.

1.2.11. Definicién de ventas personales

Carrasco Fernandez, S. (2012), dice que “las ventas personales son aquellas
en las que el cliente y empresa vendedora interactian de manera presencial.
Las ventas personales se dan no solo en los establecimientos comerciales,
sino también a través de representantes que realizan su actividad de venta en
el lugar en el que esté situado el cliente.” (Pag. # 62)

La venta personal es una forma de comunicacion interpersonal, en la que se
produce una comunicacion oral y bidireccional entre vendedor — fabricante o

intermediario — y comprador — real o potencial y en donde existe negociacion.

La venta personal es una de las actividades que integran la mezcla (mix)
promocional, considera todas aquellas actividades que tienen como finalidad
establecer una negociacion de compra-venta. La venta personal ocurre cuando el
vendedor ofrece un producto o una solucion al cliente, con la finalidad de
establecer una relacion directa, estrecha y duradera con el cliente.

Su importancia radica en:

25



= Utiliza pocos recursos, ya que la base primordial es la negociacion

» Apoya la venta de productos complejos como servicios financieros

= Existe un mayor acercamiento entre el vendedor y el comprador, en mismo
que puede continuarse en la post venta

= Los clientes requieren de mayor informacion de un producto o servicio

Dentro de las ventas personales tenemos el proceso de venta, el cual consta de

cinco etapas:

1. Prospeccion.- Se centra en la identificacion y localizacion de los clientes
potenciales en funcién de la oferta que la empresa puede ofrecer. El

resultado debe ser la creacidn de una base de datos de clientes potenciales.

2. Acercamiento previo.- Esta etapa se da iniciando un contacto con el
cliente potencial. Dentro del mismo es muy importante la imagen que
refleje el vendedor. En este nivel es importante categorizar al tipo de

cliente a tratar en funcion de sus rasgos personales.

3. Encuentro.- Aqui se desarrolla el proceso de venta, el objetivo se basa en
captar el interés del cliente, de ser posible el vendedor debe apoyarse en
una demostracién ya que de esta manera el vendedor puede conseguir ser

plenamente convincente.

4. Cierre de la venta.- En estas dos Gltimas etapas el vendedor podra lograr
transformar a un cliente potencial en un cliente efectivo y fiel a la
empresa. Cuando se plantea el cierre de la venta es un hecho que la
negociacion resulto ser todo un éxito, de lo contrario, el vendedor deberd
evaluar lo sucedido y reflexionar sobre la decision tomada por el

comprador.

5. Seguimiento post venta.- El cierre de la venta implica la finalizacion de

una tarea, es decir, la venta efectiva, pero no la finalizacién de la relacion
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con el cliente, ya que tras el cierre de la operacion, continta el seguimiento
post-venta al cliente. Este tipo de acciones permitird al vendedor ir

creando una cartera de clientes estables y fieles a la empresa.

1.2.12. Definicion de Marketing Directo

Alet, J. (2011), menciona que “el marketing directo es un sistema
interactivo de comunicacion que utiliza uno o0 mas medios, dirigido a crear y
explotar una relacion directa entre una empresa y su publico objetivo, ya
sean clientes, clientes potenciales, canales de distribucién u otras personas
de interés, tratandoles como individuos y generando tanto respuestas
medibles como transacciones en cualquier punto.” (Pag. # 63)

Nace de la combinacion de herramientas derivadas de la publicidad, las relaciones
publicas y la promocion de ventas para establecer un contacto directo con el
publico objetivo, es un mecanismo de comunicacion de mensajes centrados en una

audiencia potencial.

La diferencia entre marketing directo y las otras herramientas de la promocién
radica en que la empresa puede establecer relaciones mas estrechas con sus
clientes y de esa manera enviar un mensaje que responda a las necesidades

especificas de su mercado objetivo.

Unido a este concepto tenemos el marketing on-line, el mismo que esta basado en
el uso de medios digitales para desarrollar comunicaciones directas, personales y
que provoguen una reaccion en el receptor y a la vez le permite estar al dia en
cuanto a promociones y ofertas que realice la empresa. El objetivo del marketing
directo es ganar y fidelizar a los clientes mediante medios impresos, via telefonica
e internet, principalmente. Unido al concepto de marketing directo tenemos el
marketing on — line, el cual usa medios digitales para desarrollar comunicaciones
directas, personales y que provoquen una reaccion en el receptor. Gracias al

proceso de globalizacion de las comunicaciones y de la tecnologia permite que las
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empresas interactlen directamente con el cliente o consumidor. Este avance
permite romper las barreras de comunicacion ya que gracias a las Tecnologias de
Informacion y Comunicacion, las empresas pueden llegar a un nimero mayor de
clientes potenciales, segmentarlos y crear estrategias personalizadas para cada
individuo y asi conocer mas a fondo a los clientes. Como herramientas de
marketing directo y on-line tenemos:

Catélogos

O

o Telemarketing

o Base de datos

o Correo directo

o Correo electronico
o Mensajeria movil
o Blogs

o Marketing viral

Entre ellas citamos las herramientas a usarse en el presente proyecto, siendo las

mas importantes:

Catalogos
La venta por catélogo permite tener mayor control sobre los clientes potenciales.

El éxito de este tipo de negocio depende de como la empresa maneje sus listas de
correo 0 contacto, del cuidado que tenga en el manejo del inventario, de la calidad
de los productos y que proyecte hacia el cliente las ventajas de comprar por este
medio, estando muy bien enterado del producto que vende o usando uno de los
productos del catadlogo, para que el cliente pueda visualizar o palpar el articulo,
Ilegando a convencerse que debe comprar el producto.

Correo electronico
La publicidad de correo directo es una de las diversas técnicas de la publicidad de

respuesta directa. EIl correo directo se puede servir de diversos formatos para
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conseguir diversos objetivos de mercadotecnia y a diferencia de otros tipos de
publicidad, deposita toda la responsabilidad de la realizacion en el anunciante.

Mensajeria movil
Consiste en dar un seguimiento a las vendedoras por catdlogo a través de
mensajes escritos donde se les comunicard el lanzamiento de los catdlogos

trimestrales y la llegada del pedido con su correspondiente valor a pagar.

Bases de datos

Cuando se cuenta con datos relativos de los clientes se debe trabajar con aquella
informacién de los mismos armando una base de datos. El proceso se centra en
seleccionar al grupo al cual se desea comunicar los beneficios de determinado
producto o servicio. Se brindara el servicio de mensajeria movil gracias a la base

de datos a recogerse.

1.3. FUNDAMENTACION LEGAL

1.3.1. Antecedentes de la empresa

Mujeres: Cambia fue creada en el afio 2011 cuando una voluntaria del Cuerpo de
Paz empez6 a trabajar con un grupo pequefio de mujeres de la Comuna San Pablo,

Provincia de Santa Elena.

La voluntaria les compartio informacion y técnicas para crear arte con materiales

reciclados.
El grupo se fundd con el afan de brindar a las integrantes la oportunidad de

compartir su creatividad fuera de su hogar, promover practicas ambientales y

apoyarlas en su deseo de contribuir a sus respectivos hogares. Luego de un trabajo
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de mas de nueve meses para perfeccionar su habilidad para crear pepas de papel
reciclado, las cinco mujeres fundadoras empezaron a buscar formas de
comercializar su producto. Durante el siguiente afio y con el apoyo de dos
Voluntarios del Cuerpo de Paz especializados en el tema de negocios, el grupo
crecié de 5 a 18 socias activas, cuenta con una directiva de cinco representantes
electas y han logrado ventas en todo el Ecuador, Estados Unidos y Europa. Su
trabajo artesanal también les ha merecido el reconocimiento de los Ministerios de

Cultura, Turismo, de Industrias y Productividad del Ecuador.

Todos los productos creados por Mujeres: Cambia son hechos a mano en base a
materiales reciclados que dan como resultados la produccion de piezas unicas de
bisuteria. En promedio, cada collar toma ocho horas para su elaboracion y otros
hasta diez horas. Los precios de cada producto permiten proveer a cada artesana
una tarifa justa por su trabajo.

Aunque cada socia tiene su propia visién y metas personales, la agrupacion
Mujeres: Cambia ha permitido a sus integrantes ganar independencia econémica,
practicar liderazgo, habilidades empresariales y construir una comunidad que

apoya a las mujeres.

Antes de unirse al grupo, la mayoria de las socias de Mujeres: Cambia (89% de
ellas) dependian de los ingresos econdmicos de sus padres, esposos € hijos. Ahora
estas mujeres cuentan con su propia fuente de ingresos, incrementando su impacto

en la comunidad y sus familias.

1.3.2. Situacion actual de Mujeres: Cambia de la Comuna San Pablo

La Comuna San Pablo, es una localidad perteneciente a la parroquia Manglaralto
y se encuentra ubicada a unos 19 kilometros del canton Santa Elena, en esta

pequefia poblacion, radica un grupo de 17 mujeres pertenecientes a la asociacion
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Mujeres: Cambia, dedicados a la confeccion y produccién de artesanias hechas a
base de material reciclado como collares, aretes y pulseras.

Esta agrupacion se constituy6é hace 2 afios, con el fin de poder desarrollarse y
tecnificarse en este tipo de mercado y de esta forma darse a conocer dentro y fuera
de su entorno laboral.

La agrupacion de Mujeres: Cambia, ofrece una variedad de artesanias a un precio
un tanto elevado por el acabado y textura de las joyas, como significado de
calidad y exclusividad para la mujer, los cuales son elaborados en un solo dia o
dependiendo del modelo de la artesania; ademas, son adquiridos a nivel
provincial, nacional y un mayor volumen por los extranjeros, especificamente
Estados Unidos y Europa; esto se origina, debido a que mantienen nexos con los
Estadounidenses Marisa Catalina Casey y Paul Wilson quienes coordinan a la
asociacion, ambos son voluntarios del Cuerpo de Paz, una organizacién apolitica
y sin fines de lucro creada en 1961 y perteneciente al Gobierno de los Estados
Unidos de América, cuya mision es promover asistencia técnica en aquellos
paises que lo soliciten, estas persona, son quienes mantienen contacto con otros
paises; y son quienes llevan los pedidos a esos mercados; fortaleciendo de esta

forma las ventas en a lo largo del afio.

La confeccion de estos articulos de bisuteria para la moda actual y
contemporanea, ha permitido a las artesanas desarrollarse en este tipo de negocio;
por ello, dedican su tiempo a esta actividad y asi poder cumplir con los pedidos, y
mantener la credibilidad de los clientes; este mecanismo les ha dado la
oportunidad de mantenerse y seguir creciendo en el mercado, que hoy en dia se
vuelve cada vez mas complejo, por la innovacién que poseen ciertos articulos de

la competencia.

Sin embargo, en la actualidad, por la inexistencia de direccionamiento estratégico,

vision, misién, objetivos y estrategias, no han logrado proyectarse hacia un mejor
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futuro, como les han manifestado en su constitucion, ya que estas falencias han
limitado su desarrollo econdémico, administrativo y productivo que hoy en dia son

indispensables para alcanzar el éxito en la asociacion.

Asi mismo, se considera, que por la falta de planeacion, no han establecido
estrategias de publicidad y promocion para darse a conocer totalmente, lo cual ha
restringido ciertas acciones que beneficien a la asociacion a largo plazo; por ello,
es muy importante disefiarles un plan de marketing para que mejoren su situacion

actual y se proyecten hacia un mejor futuro.

Con el disefio de este mecanismo, se buscara la forma de establecer mejores
alternativas para poder adaptar a las artesanas a los cambios que se generan en el
mercado actual, para que sean mas competitivas y puedan cumplir con todas las

expectativas que demandan los clientes.

Para esto, es muy importante considerar los factores enddgenos y exdgenos del
entorno; los cuales permitiran la recopilacién, proteccion y conservacion de la
informacion que seran fundamentales para generar ideas exitosas en la actualidad

y en un futuro.

1.3.3. Patente Internacional.

Los estadounidenses Paul Wilson y Marissa Catalina Casey se encargaron de
registrar la marca “Mujeres: Cambia” en los Estados Unidos, es decir, son
propietarios de la patente internacional. Este tramite fue realizado en la Oficina de
Patentes y Marcas de Estados Unidos (United States Patent and Trade Office) con
los términos PTO o USPTO) es una agencia en el Departamento de Comercio de
Estados Unidos que expide patentesa los inventoresy las empresas para sus
inventos y registros de marcas para la identificacion de productos y propiedades

intelectuales. (Anexo N° 1)
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1.3.4. Organigrama actual de Mujeres: Cambia

FIGURA N° 2: Organigrama de Mujeres: Cambia

Gina Borbor
PRESIDENTE

Betsy Villegas

VICEPRESIDENTE

Elba Susrez Alexandra De La

SECRETARIA

Cruz
TESORERA

Fuente: Microempresa Mujeres: Cambia
Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

1.3.5. Constitucion Politica de la Republica del Ecuador.

Considerando la Constitucion Politica vigente, aprobado el 28 de Septiembre del
2008 se toma como referencia los siguientes articulos para el fundamento legal del
proyecto:

1) Art. 33.- El trabajo es un derecho y un deber social, y un derecho econémico,
fuente de realizacién personal y base de la economia. El Estado garantizara a las
personas trabajadoras el pleno respeto a su dignidad, una vida decorosa,
remuneraciones y retribuciones justas y el desempefio de un trabajo saludable y
libremente escogido o aceptado.
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3) Art. 66.- Se reconoce y garantizara a las personas:

a) Numeral 13.- El derecho a asociarse, reunirse y manifestarse en forma libre y
voluntaria.

b) Numeral 15.- El derecho a desarrollar actividades economicas, en forma
individual o colectiva, conforme a los principios de solidaridad, responsabilidad
social y ambiental.

4) Art. 83.- Son deberes y responsabilidades de las ecuatorianas y los
ecuatorianos, sin perjuicio de otros previstos en la Constitucion y la ley:
a) Numeral 6.- Respetar los derechos de la naturaleza, preservar un ambiente sano

y utilizar los recursos naturales de modo racional, sustentable y sostenible.

5) Art. 96.- Se reconocen todas las formas de organizacion de la sociedad, como
expresion de la soberania popular para desarrollar procesos de autodeterminacion
e incidir en las decisiones y politicas publicas y en el control social de todos los
niveles de gobierno, asi como de las entidades publicas y de las privadas que

presten servicios publicos.

Las organizaciones podran articularse en diferentes niveles para fortalecer el
poder ciudadano y sus formas de expresion; deberan garantizar la democracia

interna, la alternabilidad de sus dirigentes y la rendicidn de cuentas.

9) Art. 395.- La Constitucion reconoce, valida y respalda los siguientes principios
ambientales:

1. El Estado garantizar4 un modelo sustentable de desarrollo, ambientalmente
equilibrado y respetuoso de la diversidad cultural, que conserve la biodiversidad y
la capacidad de regeneracion natural de los ecosistemas, y asegure la satisfaccion
de las necesidades de las generaciones presentes y futuras.

2. Las politicas de gestion ambiental se aplicaran de manera transversal y seran de
obligatorio cumplimiento por parte del Estado en todos sus niveles y por todas las

personas naturales o juridicas en el territorio nacional.
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3. El Estado garantizara la participacion activa y permanente de las personas,
comunidades, pueblos y nacionalidades afectadas, en la planificacion, ejecucion y

control de toda actividad que genere impactos ambientales.

1.3.6. Ley de la Economia Popular y Solidaria

De acuerdo a la base legal, se sustenta bajo los articulos de la Constitucion de la
Republica 2008, Ley de La Economia Popular y Solidaria, leyes que se refieren al

desarrollo social y econémico de los ciudadanos ecuatorianos.

PRIMERA PARTE DE LAS FORMAS DE ORGANIZACION DE LA
ECONOMIA POPULAR Y SOLIDARIA

TITULO PRIMERO

NORMAS GENERALES

CAPITULO PRIMERO MARCO CONCEPTUAL Y CLASIFICACION

Art.- 1.- Se entiende por economia popular y solidaria, al conjunto de formas y
practicas economicas, individuales o colectivas, autogestionadas por sus
propietarios que, en el caso de las colectivas, tienen, simultaneamente, la calidad
de trabajadores, proveedores, consumidores o usuarios de las mismas,
privilegiando al ser humano, como sujeto y fin de su actividad, orientada al buen

vivir, en armonia con la naturaleza, por sobre el lucro y la acumulacién de capital.

1.3.7. Formas de organizacion de la Economia Popular y Solidaria.

Art.- 1.- Se entiende por economia popular y solidaria, al conjunto de formas y
practicas economicas, individuales o colectivas, autogestionadas por sus
propietarios que, en el caso de las colectivas, tienen, simultaneamente, la calidad

de trabajadores, proveedores, consumidores 0 usuarios de las mismas,
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privilegiando al ser humano, como sujeto y fin de su actividad, orientada al buen

vivir, en armonia con la naturaleza, por sobre el lucro y la acumulacién de capital.

Art.- 2.- Son formas de organizacion de la economia popular y solidaria y, por
tanto, se sujetan a la presente ley, las siguientes:

a) Las Unidades Socioecondémicas Populares, tales como, los emprendimientos
unipersonales, familiares, vecinales, las micro unidades productivas, los
trabajadores a domicilio, los comerciantes minoristas, los talleres y pequefios
negocios, entre otros, dedicados a la produccion de bienes y servicios destinado al
autoconsumo o a su venta en el mercado, con el fin de, mediante el autoempleo,

generar ingresos para su auto subsistencia.

b) Las organizaciones constituidas por familias, grupos humanos o pequefias
comunidades fundadas en identidades étnicas, culturales y territoriales, urbanas o
rurales, dedicadas a la produccion de bienes o de servicios, orientados a satisfacer
sus necesidades de consumo y reproducir las condiciones de su entorno proximo,
tales como, los comedores populares, las organizaciones de turismo comunitario,
las comunidades campesinas, los bancos comunales, las cajas de ahorro, las cajas

solidarias, entre otras, que constituyen el Sector Comunitario.

1.4. MARCO REFERENCIAL - SITUACIONAL

1.4.1. Comuna San Pablo

El trabajo de la presente investigacion esta localizado en la Provincia de Santa
Elena, a 19 km. del cantdn del mismo nombre, la Comuna San Pablo cuenta con
exuberantes y atractivos paisajes, aguas calidas y suaves arenas, conformando un
sitio de recreacion turistica y descanso, por otra parte cuenta con todo lo necesario

en materia de cocina maritima para satisfacer los paladares mas exigentes de la
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poblacion nacional como extranjera. Sus pobladores basan su principal economia
en la actividad pesquera, una actividad ancestral que ha pasado de generacion en
generacion, aunque también existen familias que se dedican a la agricultura pero
debido a la inadecuada utilizacion de las técnicas de produccién, ambas técnicas

no reportan los beneficios esperados para tener una vida digna.

En el ambito educativo, falta aln infraestructura escolar, materiales didacticos y
profesores, estos son algunos problemas dentro de este ambito, sigue existiendo la
carencia de conocimiento de los docentes en su formacién profesional, hay que
recalcar que también existe la escasez de instalaciones de secundaria, dificultando
el hecho de que los jovenes continlen con sus estudios superiores, lo que trae

como consecuencia el hecho de que busquen un trabajo bien remunerado.

La Comuna San Pablo es una organizacion formada por nativos y residentes de la
comunidad, pertenecientes al Canton Santa Elena de la Provincia de Santa Elena,
cuyo funcionamiento corresponde a febrero de 1938 reconocida mediante
Acuerdo Ministerial N° 175 del 22 de febrero de 1938.

La Comuna San Pablo esta ubicada geograficamente de la siguiente manera:
Al norte: Comuna Monteverde

Al sur: Propietarios desconocidos

Al este: Propietarios desconocidos

Al oeste: Océano Pacifico

1.4.1.1. Servicios

Bésicos
Los servicios béasicos de la comuna San Pablo, son obras de infraestructura
necesaria para una vida saludable. Entre otros son reconocidos como servicios

basicos:
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1. El sistema de abastecimiento de agua potable;
2. El sistema de alcantarillado de aguas servidas;
3. El sistema de vias;

4. El sistema de alumbrado publico;

5. La red de distribucion de energia eléctrica;

6. El servicio de recoleccidn de residuos sélidos.

1.4.1.2. Recursos

Por la frescura de la brisa marina, las aguas del océano son ricas en productos
marinos como peces, camarones, langostas, pulpos, conchas, cangrejos, ostiones,
etc. El turismo, la pesca y el comercio son las actividades mas importantes de la
economia de esta comunidad que hoy proyecta una imagen moderna que atrae el

turismo nacional e internacional.

TEMA:

PLAN ESTRATEGICO PARA LA ASOCIACION DE TRABAJADORES
AUTONOMOS EN JOYERIA “ARTE ORO” DE LA COMUNA SINCHAL,
PARROQUIA MANGLARALTO, CANTON SANTA ELENA, PROVINCIA
DE SANTA ELENA, 2012-2016

Objetivo General:

Elaborar un plan estratégico mediante el modelo de enfoque participativo para que
direccione el desarrollo organizacional de la Asociacion de Trabajadores
Autonomos en Joyeria “Arte Oro” de la Comuna Sinchal, Parroquia Manglaralto,

Canton Santa Elena, Provincia de Santa Elena.
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Objetivos Especificos:

1)

2)

3)

Determinar la metodologia de los planes estratégicos mediante la
indagacion de teorias para que permitan el direccionamiento al desarrollo
organizacional de la asociacion de trabajadores autonomos en joyeria
“Arte Oro” de la Comuna Sinchal.

Verificar los mecanismos claves que aplican los artesanos, por medio de
instrumentos de recoleccion de datos para que aporten y fortalezcan al
desarrollo efectivo del plan estratégico.

Analizar la situacion actual de la Asociacion por medio del instrumento de
la matriz FODA identificando las ventajas y desventajas que permitan la
estructuracion de estrategias especificas dentro de la elaboracién del plan

estratégico.

Conclusiones

El plan estratégico es el esfuerzo de todos los involucrados de la
asociacion Arte Oro, el cual fue generado de acuerdo a las contingencias
que poseen los artesanos en las actividades que realizan en las areas de
administracién,  produccidon y venta, cuya creacion les permitiran
evolucionar y hacerle frente a la competencia.

Este tipo de plan, se convertira en el instrumento principal de desarrollo
organizacional de la asociacion, y sera generado por la vision, mision y
objetivos, los cuales permitirdn mejorar la situacién actual y direccionaran
las actividades de los artesanos hacia un mismo fin.

La aplicacion de las estrategias de crecimiento de mercado y mejoramiento
organizacional, establecidos en el disefio del plan estratégico, fueron
definidas gracias a un diagnoéstico y analisis situacional FODA; cuyos

resultados, fueron fundamentales para crear los mecanismos claves que
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servirdn como base para contrarrestar las amenazas y aprovechar las

oportunidades.

TEMA:

PLAN DE COMERCIALIZACION PARA LA LINEA DE PRODUCTOS A
BASE DE TAGUA DE LA COMUNA DOS MANGAS, PARROQUIA
MANGLARALTO, CANTON SANTA ELENA.

Objetivo General:

Elaborar un plan de comercializacion mediante técnicas de estudio que
contribuyan al desarrollo efectivo de la comercializacion en la linea de productos

a base de tagua de la Comuna Dos Mangas, Canton Santa Elena.

Objetivos Especificos:

1. Sustentar el plan de comercializacién con la debida recopilacion de
informacion tedrica que permita el reconocimiento claro y sencillo del
proyecto.

2. Describir las estrategias metodoldgicas incorporando la mas idonea al plan
de comercializacion con la finalidad de obtener datos relevantes.

3. Justificar los resultados obtenidos mediante una clara interpretacion de
cada aspecto de la investigacion para una mejor comprension de los
lectores involucrados.

4. Promover una despejada vision comercial en los artesanos productores de
tagua presentando las estrategias planteadas con la intencion de exponer

coémo influye la investigacion en el ambito socio-econémico.
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Conclusiones

e Conocidas las condiciones actuales del mercado, la comercializacion de
Tagua tenga un crecimiento positivo a través de la implementan adecuada
de las estrategias de comercializacion respectivamente.

e Los precios a nivel nacional han disminuido por el incremento de la
competencia local, estan los riesgos de implementacion de precios.

e La comercializacion de Tagua estd dado tambien por iniciativa del talento
humano y sus interacciones al momento de producir.

e Fijan los objetivos hacia linea de productos especificos de tagua para
concentrar el valor agregado, el precio competitivo y obtener mejores
resultados.

e La situacién actual de los artesanos dedicados a la produccion y
comercializacion de productos hechos a base de tagua de la Comuna Dos
Mangas es poco competitiva debido a su inexistencia de planes
comerciales.

e Los artesanos tienen escasos conocimientos sobre la temética en negocios
y comercializacion.

e Deficiente marketing aplicado.

e Poco reconocimiento en el mercado.

e Los canales de distribucion y puntos estratégicos de venta son limitados.
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CAPITULO 1

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

La metodologia es el camino que se sigue para lograr los objetivos, permite
registrar ordenadamente cada una de las instancias de la investigacion. En este
estudio se utiliza el Método Cientifico Analitico (investigar lo que es y no lo que
se piensa que debe ser, a través de la desmembracion de un todo), que tiene su
aplicacion en la observacién de los problemas que afrontan las manufacturas del
papel hecho a mano en el pais, en el analisis histérico de la evolucion de la
actividad papelera en la humanidad y en el Ecuador de los ultimos afios y en el

andlisis de la situacion y caracteristicas socio-econémicas de estas artesanias.

El estudio del caso de Mujeres Cambia se lo efectud a través de consultas e
investigaciones directas y; sobre todo, en apego al Método Empirico, mediante la
experiencia que dan las vivencias y el conocimiento de quienes viven inmersos en

esta actividad.

En el pais no existen estudios especificos de este tema, por lo cual nace la
necesidad de promulgar acciones tendientes a la defensa del medio ambiente y al
conocimiento de la historias de la manufactura del papel. Luego de este estudio, el
conocimiento y divulgacion de alternativas ecoldgicas a crearse para el futuro
mejorara actitudes de responsabilidad, que al aplicarse en este campo, se
expanden a las demas areas del convivir social, fomentando a la vez el desarrollo
de formas de produccidn responsable y respetuosa de su entorno. La alternativa es
la fabricacion artesanal del papel a base de hojas de revistas por los multiples
colores que posee este material. En este sistema de produccion se utilizan las

hojas para la elaboracion de las artesanias sin contaminantes ambientales.
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Con el Método Deductivo el plan de marketing para una correcta comercializacion
de las artesanias elaboradas en papel reciclado se complementa en los aspectos,
propuestas, estrategias y elementos para su consiguiente empleo con las
estrategias y herramientas de Marketing Mix con el objetivo de contribuir al uso
adecuado de los distintos canales de distribucion haciendo un analisis del
comportamiento de compra del cliente para dar paso a la aplicacion del mix de
promocion (publicidad, promocion de ventas, venta directa, etc.), para mejorar su

comercializacion y comprobar los impactos resultantes.

Mediante el Método de Observacion se dara a conocer la existencia del problema
de investigacion, puesto que hay que estar al dia con respecto a los cambios del
entorno y por ende a los cambios de gustos de los clientes o consumidores y nada
mejor que participar en el mismo y asi obtener resultados favorables y veridicos
que ayuden a solucionar las necesidades que tienen los artesanos de la Comuna

San Pablo y que se dedican a esta actividad particular.

2.1. DISENO DE LA INVESTIGACION

El disefio de la investigacion es un marco de trabajo para guiar el proyecto de

investigacion de mercado.

Detalla el procedimiento necesario para obtener la informacion requerida para

estructurar o resolver problemas de investigacion de mercados.
El disefio de investigacion es un medio para obtener informacién especifico del
mercado meta y que permita a la empresa tomar decisiones sobre el problema

especifico.

Para la obtenciédn de la informacion se determinaré el tamafio de la poblacion y de

ésta se elegird un subgrupo o muestra, los cuales seran encuestados una sola vez.

43



2.2. MODALIDAD DE LA INVESTIGACION

Para la realizacion del presente estudio se ejecutard la investigacion de campo en
donde habra participacion directa del investigador en el lugar de estudio. Esto

permitira dar lugar a la relacion causa — efecto.

La investigacion cuantitativa es aquella en la que se recogen y analizan datos
cuantitativos sobre variables. La investigacion cualitativa evita la cuantificacion.
Los investigadores cualitativos hacen registros narrativos de los fenbmenos que
son estudiados mediante técnicas como la observacion participante y las

entrevistas no estructuradas.

La diferencia fundamental entre ambas metodologias es que la cuantitativa estudia
la asociacion o relacion entre variables cuantificadas y la cualitativa lo hace en

contextos estructurales y situacionales.

La investigacion cualitativa trata de identificar la naturaleza profunda de las

realidades, su sistema de relaciones, su estructura dindmica.

La investigacion cuantitativa trata de determinar la fuerza de asociacion o
correlacion entre variables, la generalizacion y objetivacion de los resultados a
través de una muestra para hacer inferencia a una poblacion de la cual toda

muestra procede.

Tras el estudio de la asociacidn o correlacion pretende, a su vez, hacer inferencia

causal que expligue por qué las cosas suceden o no de una forma determinada.
El paradigma cualitativo valora las cualidades o caracteristicas del problema y

segun ellas nos orientamos a la investigacion cuantitativa para ratificar dichas

caracteristicas.
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2.3. TIPOS DE INVESTIGACION

2.3.1. Investigacion Cuantitativa.- La investigacion cuantitativa recoge
informacion empirica (de cosas 0 aspectos que se pueden contar, pensar o medir)
objetiva y que por su naturaleza siempre arroja numeros como resultado. Se
caracteriza porgue su disefio incluye la formulacion de hipdtesis que se traducen

en variables, las que a su vez se traducen en indicadores cuantificables.

Para el presente estudio se aplicO este tipo de investigacion que da respuesta al
qué, como, cuando y dénde compra la gente, debido a que se enfocan en un

articulo o producto especifico.

Los principales grupos de interés como son los consumidores, y competidores son
quienes formardn parte de este estudio ya que son ellos quienes nos dan sus
puntos de vista sobre determinado producto y si éste tendrad o no la debida acogida

en el mercado.

Su participacion serd por medio de encuestas personales efectuadas en la
Provincia de Santa Elena con el fin de obtener datos concretos, numéricos y
cuantificables para demostrar las tendencias y reacciones sobre la aplicacion del

presente tema de estudio.

2.3.2. Investigacion Cualitativa.- Este tipo de investigacion recoge informacion
de carécter subjetivo, es decir, que no se percibe por los sentidos, como el carifio,
la aficion, los valores, aspectos culturales, etc. Por lo que sus resultados siempre
se traducen en apreciaciones conceptuales (en ideas o conceptos), pero de la mas

alta precision o fidelidad posible con la realidad investigada.

Se caracteriza porque su disefio no incluye hipotesis, sino formas de entrevistar,

observar o grabar en videos los lugares o las personas a investigar, para luego
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convertir la informacién en categorias de anélisis, hasta obtener una apreciacion
de alta precision respecto de la realidad. Esta investigacion termina con datos de
apreciaciones conceptuales y es débil en cuanto a la apreciacion acerca de los
datos, pero es muy fuerte en cuanto a la precision acerca de los datos y en cuanto

al fendmeno investigado.

2.4, METODOS DE LA INVESTIGACION

2.4.1. Estudio de descripcion

En el presente trabajo se realizo los estudios de observacion, deduccién, analisis y
sintesis, los cuales permitieron tener una idea mas clara y precisa del objeto a

investigar y asi conocer con mayor profundidad el problema detectado.

2.4.1.1. Método de observacion

La observacion es un procedimiento que percibe ciertas caracteristicas de la
realidad del entorno en base a una representacion conceptual de lo que se pretende
investigar. Este método se aplicé al momento en que se hacian las encuestas a las
artesanas en el negocio y donde no hay la afluencia de clientes destinados para la

compra.

2.4.1.2. Método deductivo

El método deductivo, vuelve las situaciones universales en situaciones explicitas o
mas particulares contenidas dentro de un todo, es decir, se parte de una teoria
generalizada para desmembrar los hechos o situaciones particulares que hacen que

se de tal fendmeno o situacion de estudio.
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Con este método se pretende indagar sobre los motivos de compra que llevarian a

adquirir estas bisuterias.

2.4.1.3. Método analitico

El analisis comienza por el reconocimiento e identificacion de las partes que
caracterizan una realidad, para hacer la relacion causa-efecto entre los elementos

del objeto de investigacion.

En este estudio el método analitico se aplicard una vez que se demuestren los

resultados de las encuestas y la determinacion de las variables.

2.4.1.4. Método de sintesis

Este es un proceso que permite al investigador conocer la realidad, partiendo de la
identificacion de las partes, es decir, de los elementos méas simples y faciles de
conocer para ascender poco a poco hacia lo mas complejo, determinando la

funcién que desempefia cada parte con respecto al problema de investigacion.
En consecuencia analisis y sintesis son dos procesos que se complementan en uno
en el cual al analisis debe seguir la sintesis. Este método es de mucha utilidad al

momento en que los resultados de las encuestas demuestren el problema de

estudio.

2.5. TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

Las técnicas de investigacion de mercados, son técnicas, métodos o formas de

recolectar datos o informacion necesaria para realizar una investigacion de
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mercados, con la finalidad de estudiar el problema determinando las posibles
causas que pueden afectar el tema de investigacion.

2.5.1. Encuestas

La encuesta consiste en una interrogacion verbal o escrita que se les realiza a las
personas de las cuales se desea obtener la informacién necesaria para la

investigacion.

Cuando la encuesta es verbal se hace uso del método de la entrevista; y cuando es
escrita se hace uso del instrumento del cuestionario, el cual consiste en un
documento con un listado de preguntas, las cuales se les hacen a la personas a

encuestar.

Se pueden realizar encuestas personales (por ejemplo, en una esquina 0 en un
centro comercial), por teléfono, via correo postal, o via Internet (por ejemplo, a

través de una pagina web o via correo electrénico).

Este método de recoleccion de informacion se le aplicard a la poblacion objetiva
que son las mujeres de la Provincia de Santa Elena para conocer y estudiar la
percepcion que tienen sobre la comercializacién de las artesanias elaboradas con
papel reciclado en la provincia, realizandoles preguntas como por ejemplo:
¢adquieren este tipo de productos?, ;qué tipo de productos adquiere: collares,

anillos, pulseras, etc.?, ;dénde los adquiere?, entre otras.

2.5.2. Observacion directa

Es la inspeccion que se hace directamente a un fenémeno dentro del medio en que

se presenta, a fin de contemplar todos los aspectos inherentes a su
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comportamiento y caracteristicas dentro de ese campo. Es directa cuando el
investigador se pone en contacto personalmente con el hecho o fendmeno que
trata de investigar. Se hizo una visita a la Comuna San Pablo para aumentar el
conocimiento acerca del objeto de estudio, para poder palpar la realidad de las
artesanas y percibir directa y realmente lo que sucede, esta inspeccidon se
complementa con las encuestas que se realizaran al resto de la comunidad y al

resto de la provincia.

2.5.3. Observacion indirecta

Es la inspeccion de un fendmeno sin entrar en contacto con él, sino tratandolo a
través de métodos especificos que permitan hacer las observaciones pertinentes de
sus caracteristicas y comportamientos. Es indirecta cuando el investigador entra
en conocimiento del hecho o fendmeno a través de las observaciones realizadas

anteriormente por otra persona.

De tal manera que con este tipo de observacién nos valemos de informacién
proveniente de libros, revistas, informes, articulos, grabaciones, fotografias, etc.,

relacionadas con el tema de investigacion.

2.6. POBLACION Y MUESTRA

2.6.1. Definicién de la poblacion para el estudio de mercado

2.6.1.1. Poblacion

Para el presente estudio se necesitd conocer datos las mujeres de la Poblacion

Economicamente Activa de la Provincia de Santa Elena y de manera general
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segun los resultados proporcionados por el Gltimo censo realizado en el afio 2010

tenemos los siguientes datos:

CUADRO N° 4: Poblacion PEA mujeres de la Provincia de Santa Elena

Cantones | Hombres | Mujeres | TOTALES
Santa Elena | 13475 5,656 19,131
LaLibertad | 24979 | 11225 | 36,204

Salinas 9,631 3,497 13,128
68,463

Fuente: INEC. Obtenido desde el sitio web www.inec.gob.ec.
Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

La poblacién a la cual se orient6 el presente estudio concierne a las mujeres del
PEA urbano de la Provincia de Santa Elena, cuyas edades estén entre los 18 a 45

afios y que forman parte del mercado laboral.

2.6.1.2. Muestra

2.6.1.2.1. La muestra no probabilistica

La muestra no probabilistica se caracteriza no por la probabilidad, sino por las

caracteristicas consideradas dentro de la investigacion.

En este trabajo de investigacion se implantd la técnica de muestreo no
probabilistica, debido a que en esta técnica cada elemento de la poblacién no
cuenta con la misma probabilidad de formar parte de la muestra, sino que se basa

en los criterios del investigador.

En esta investigacion se considerd el siguiente criterio:
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= Mujeres pertenecientes al mercado laboral cuyas edades comprendan los
18 a 45 afios

2.6.1.2.1.1. Determinacion del tamario de la muestra

Dentro de la técnica de muestreo no probabilistico se llevo a cabo el muestreo por
juicio, en donde los elementos de la poblacion se seleccionan de acuerdo a juicio
del mismo investigador, siendo unidades de muestra representativa y apropiada
para el estudio. Al ser un total de 20.378 mujeres pertenecientes a la Poblacion
Econdmicamente Activa, se considero la siguiente formula para la determinacion

de la muestra:

ZZ*N*p*q
T e2x(N—1)+z2+p=xq

n

1,962 * 20.378 % 0,5 * 0,5

"= 0,052 % (20378 — 1) + 1,962 0,5 # 0,5
"= 3,8416 = 20378 * 0,5 * 0,5
"~ 0,0025 * (20.377) + 3,8416 % 0,5 % 0,5
- 19571.0312 _ 19571.0312
50.9425 + 0,9604 51.9029
n = 381,4696 ~ 381 mujeres
Donde:
P: Probabilidad de éxito = 0,50 E: Error de estimacion = 0,05
Q: Probabilidad de fracaso = 0,50 Z: Desviacion tipica = 1,96
N. Tamafio de la poblacion = 20.378 N: Tamarfio de la muestra = 381
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CAPITULO 111

ANALISIS DE RESULTADOS

3.1. VALIDACION DE INSTRUMENTOS

Todo instrumento de recoleccion de datos debe ser valido y confiable.

Con la validez se determina la revision del contenido, las variables que se deben

medir en el cuestionario.

La confiabilidad se refiere a al grado en el cual una medicion contiene errores
variables y el contraste de los indicadores con las respectivas preguntas las cuales

pueden variar por unidad de analisis.

En el presente trabajo la validacion de los instrumentos de recoleccion de datos
contd con el aporte del Ing. José Villao Viteri, MBA y la Ing. Carol Caamafio

Lopez.

Ambos profesionales y con excelentes conocimientos para realizar los cambios y
adecuaciones necesarias en las encuestas, dando sus respectivas sugerencias y
opiniones para que el instrumento de investigacion sea lo mas comprensible por

los encuestados.

Este proceso tuvo una duracién de tres horas, una hora diaria con el Ing. Villao y

una con la Ing. Caamario, en distintos horarios y fechas.

En todo ese lapso se determinaron las debidas correcciones. Ver anexos 2, 3,4y 5
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3.2. Ejecucidn de la recoleccion de informacion

Para la ejecucion de las encuestas, la muestra fue distribuida en distintos sectores
dentro de la Provincia de Santa Elena, en donde se evalud la concentracion de
poblacién femenina cuyas edades sean de 18 a 45 afios conformantes del mercado
laboral (PEA).

Dentro del procesamiento de datos se realizaron las siguientes operaciones:
v Revision de instrumentos a aplicarse
v' Tabulacién de los datos
v Disefio y elaboracion de cuadros estadisticos con sus respectivos
resultados

v' Elaboracion de graficos

Se realiz6 la tabulacion de los resultados de las encuestas de una forma manual en
una hoja de Excel para cuantificar y agrupar las respuestas de las encuestas y de
tal manera poder determinar las mejores estrategias que sirvan de ayuda en la
comercializacion, promocién y posicionamiento de la marca y los productos de

Mujeres: Cambia.

En el ordenamiento de los datos se elaboraron tablas para cada una de las
preguntas con sus respectivas respuestas y se disefiaron graficos de pastel para
representar los resultados obtenidos en la investigacion, dando lugar al analisis e
interpretacion de los resultados para poder profundizar mas en el tema y conocer
otros aspectos que puedan afectar la demanda y posicionamiento de la marca y de

los productos.
También se encuestd a las 17 socias activas de la microempresa Mujeres: Cambia

para determinar si ejecutan o no planes de publicidad y promocion y asi poder

mejorar los aspectos que sean necesarios para implementar estrategias.
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3.3. ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS
3.3.1. Encuestas

3.3.1.1. Encuestas a clientes potenciales

TABLA N° 1: Estudio sobre la edad
KSR - UPSE — MKT - (2013)

Fuente: Encuestas a mujeres de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

GRAFICO N° 1: Estudio sobre la edad
KSR - UPSE — MKT - (2013)

Fuente: Encuestas a mujeres de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

El 61% de las mujeres encuestadas comprenden las edades de 20 a 30 afos,

mientras que un 17% corresponde a las edades de 30 a 40 afios



TABLA N° 2: Nivel de instruccién de las mujeres encuestadas
KSR - UPSE — MKT - (2013)

Fuente: Encuestas a mujeres de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

GRAFICO N° 2: Nivel de instruccion de las mujeres encuestadas
KSR - UPSE — MKT - (2013)

Fuente: Encuestas a mujeres de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

La mayoria de las mujeres encuestadas comprendidas por un 57% tienen una
instruccion educativa de tercer nivel lo que les ha permitido superarse y tener
mayores oportunidades, por otro lado el 32% corresponde a nivel secundario, esto
se debe a que en los ultimos afios ha sido un poco complicado el ingreso a las
universidades de acuerdo a los nuevos reglamentos para la educacion superior y

en donde muchos no tienen las mismas oportunidades de ingreso.



1.- ¢Ha visitado anteriormente la Comuna San Pablo?

TABLA N° 3: Visitas a la Comuna San Pablo
KSR - UPSE — MKT - (2013)

Fuente: Encuestas a mujeres de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

GRAFICO N° 3: Visitas a la Comuna San Pablo
KSR - UPSE — MKT - (2013)

Fuente: Encuestas a mujeres de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

Segun las respuestas obtenidas tenemos que un 82% de la poblacion ha visitado la
comuna San Pablo y un 18% no la ha visitado, esta informacion nos da a conocer
que practicamente la comunidad no es un sitio de paso sino de actividades como
visitas a familiares, turismo, investigaciones, paseo con amigos, atencion de
negocios, degustacién de comida, entre otros motivos expuestos por las mujeres

encuestadas.



2.- ¢ Qué tipo de artesanias prefiere usted comprar?

TABLA N° 4: Artesanias de preferencia
KSR - UPSE — MKT - (2013)

Fuente: Encuestas a mujeres de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

GRAFICO N° 4: Artesanias de preferencia
KSR - UPSE — MKT - (2013)

Fuente: Encuestas a mujeres de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

El 34% de la muestra asevera que prefiere el uso de aretes, un 24% degusta mas
de collares, estos resultados reflejan el hecho de que son mas populares los

collares y aretes y en ultima instancia los anillos.



3.- ¢Ha escuchado acerca de collares, aretes y pulseras elaborados en papel

reciclado?

TABLA N° 5: Conocimiento acerca de las artesanias
KSR - UPSE — MKT - (2013)

Fuente: Encuestas a mujeres de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

GRAFICO N° 5: Conocimiento acerca de las artesanias
KSR - UPSE — MKT - (2013)

Fuente: Encuestas a mujeres de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

Un 78% no conoce de este tipo de artesanias elaboradas en papel reciclado,
mientras que un 22% de los resultados reflejan que este tipo de artesanias no ha
sido muy explotada por esta comuna ni por la misma microempresa pero si tienen
conocimiento de este tipo de trabajo artesanal, pero referente a la elaboracion de
otros objetos como tarjetas, cajas, entre otros.



4.- ¢Cuéles son las razones por las cuales compraria artesanias en papel

reciclado?

TABLA N° 6: Razones por las cuales comprarian las artesanias
KSR - UPSE — MKT - (2013)

Fuente: Encuestas a mujeres de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

GRAFICO N° 6: Razones por las cuales comprarian las artesanias
KSR - UPSE — MKT - (2013)

Fuente: Encuestas a mujeres de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

Hoy en dia los clientes buscan diversidad en los productos por tal razén un 27%
indica que compraria las artesanias en papel reciclado por variedad y por Gltimo
un 14% simplemente realizaria la compra por curiosidad en tocar y ver estas
artesanias.



5.- ¢Usted efectuaria la compra de las artesanias en papel reciclado por
medio de catalogo?

TABLA N° 7: Comprarian por catalogo
KSR - UPSE — MKT - (2013)

Fuente: Encuestas a mujeres de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

GRAFICO N° 7: Comprarian por catalogo
KSR — UPSE — MKT - (2013)

Fuente: Encuestas a mujeres de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

Una mayoria representada en un 55% respondié que si efectuaria la compra por
catalogo haciendo los respectivos pedidos a las artesanas, considerando que es la
mejor forma de hacer negociacion llegando a acuerdos entre vendedor y
comprador en cuanto a formas y plazos de pago, por su parte el 7% dijo que no
compraria por catalogo porque no conocen la marca.



6.- ¢Conoce usted que en la Comuna San Pablo se elaboran artesanias en
papel reciclado con la marca Mujeres: Cambia?

TABLA N° 8: Conocimiento de artesanias con la marca Mujeres: Cambia
KSR - UPSE — MKT - (2013)

Fuente: Encuestas a mujeres de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

GRAFICO N° 8: Conocimiento de artesanias con la marca Mujeres: Cambia
KSR — UPSE — MKT - (2013

Fuente: Encuestas a mujeres de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

Al no ser difundida la actividad de realizar artesanias en papel reciclado incide en
que tampoco sea conocida la marca que la produce de tal manera que un 66% de
la muestra sefiala que no conocen la marca de artesanias Mujeres: Cambia y un
34% si conoce de esta marca pero es una minoria en comparacion a quienes no la

conocen.
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7.- ¢Estaria usted dispuesto a adquirir artesanias en papel reciclado con la

marca Mujeres: Cambia?

TABLA N° 9: Disponibilidad de adquirir artesanias en papel reciclado
KSR - UPSE — MKT - (2013)

Fuente: Encuestas a mujeres de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

GRAFICO N° 9: Disponibilidad de adquirir artesanias en papel reciclado
KSR - UPSE — MKT - (2013)

Fuente: Encuestas a mujeres de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

La mayoria de las mujeres encuestadas representadas en un 62% nos respondieron
afirmativamente y de manera negativa una menor cantidad en 38% no estaria
dispuesta a adquirir estas artesanias con la marca Mujeres: Cambia por motivos de
duda o desconocimiento de las artesanias y los beneficios que podrian adquirir

con la compra de los mismos.



8.- ¢Cual seria la frecuencia de compra de las artesanias?

TABLA N° 10: Frecuencia de compra de las artesanias en papel reciclado
KSR - UPSE — MKT - (2013)

Fuente: Encuestas a mujeres de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

GRAFICO N° 10: Frecuencia de compra de las artesanias en papel reciclado
KSR - UPSE — MKT - (2013)

Fuente: Encuestas a mujeres de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

El 46% de las mujeres compraria las artesanias cada tres meses al tener que
realizar otros gastos para sus respectivos hogares y un 4% haria esta compra con
mayor frecuencia al encontrarse en mejores posibilidades econémicas, esto se

debe a la desigualdad de la economia no solo a nivel local sino también nacional.
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9.- ¢ Cuanto esté dispuesto a pagar por este tipo de artesanias?

TABLA N° 11: Disponibilidad de pago
KSR - UPSE — MKT - (2013)

Fuente: Encuestas a mujeres de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

GRAFICO N° 11: Disponibilidad de pago
KSR - UPSE — MKT - (2013)

Fuente: Encuestas a mujeres de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

Los resultados demuestran que un 64% opta por una compra econdmica de las
artesanias que comprendan los precios de $5 a $10 y por ultimo un 0% no
compraria artesanias que tengan un valor superior a $40, siendo a la vez so6lo de
papel reciclado, entonces en base a estos resultados podemos mencionar que las
mujeres encuestadas no cuentan con un estatus economico fijo para adquirir

artesanias de mayor valor y que supere los $40 ddlares.



10.- Elija el medio de su preferencia por el cual le gustaria conocer o
informarse de estos productos.

TABLA N° 12: Medio de preferencia para informarse de las artesanias
KSR - UPSE — MKT - (2013)

Fuente: Encuestas a mujeres de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

GRAFICO N° 12: Medio de preferencia para informarse de las artesanias
KSR - UPSE — MKT - (2013)

Fuente: Encuestas a mujeres de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

Al parecer la poblacion se ha actualizado con las tendencias de la tecnologia al
querer recibir informacién de su interés siendo un 43% que prefiere conocer méas
de este tipo de artesanias por internet y en Gltimo lugar las guias de turismo con
un 7%, sin embargo, no hay que dejar a un lado las herramientas como la radio y
la prensa que hasta el dia de hoy constituyen la base de publicidad y promocion
para cualquier negocio desde el mas grande hasta el mas pequefio.



3.3.1.2. Encuestas a las artesanas Mujeres: Cambia

1.- ¢ El negocio cuenta con una ubicacion estratégica?

TABLA N° 13: Ubicacion estratégica del negocio
KSR - UPSE — MKT - (2013)

FRECUENCIA| FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

Si 15 83%
No 3 17%
TOTAL 18 100%

Fuente: Encuestas a artesanas Mujeres: Cambia
Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

GRAFICO N° 13: Ubicacion estratégica del negocio
KSR - UPSE — MKT - (2013)

Ubicacion estratégica del negocio

m S|
= No

Fuente: Encuestas a artesanas Mujeres: Cambia
Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

Las artesanas respondieron en un 83% que si cuentan con una ubicacién
estratégica ya que el negocio se encuentra expandido en Guayaquil, Cuenca y
Galéapagos, mientras que el 17% respondié que no porque dentro de la comuna el
taller artesanal no estd en un lugar estratégico sino al contrario se encuentra
ubicado en lugar apartado y fuera del alcance visual de los clientes que circulan

por las calles principales.
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2.- ¢La capacidad de la microempresa Mujeres: Cambia para producir y

comercializar las artesanias en el exterior es?

TABLA N° 14: Capacidad de produccion y comercializacion
KSR — UPSE — MKT — (2013)

FRECUENCIA| FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
Buena 11 61%
Suficiente 5 28%
Regular 2 11%
Mala 0 0%
TOTAL 18 100%

Fuente: Encuestas a artesanas Mujeres: Cambia
Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

GRAFICO N° 14: Capacidad de produccion y comercializacion
KSR — UPSE — MKT — (2013)

Capacidad de produccion y comercializacion de la
microempresa
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Fuente: Encuestas a artesanas Mujeres: Cambia
Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

El 61% de las artesanas sefialaron que la capacidad para producir y comercializar
sus artesanias en el exterior es buena ya que este tipo de artesanias tienen mayor
demanda en otros paises y en ellos son mas apreciados y cotizados estos

productos, mientras que el 11% consider6 que la capacidad de la microempresa es

regular ya que las ventas no son siempre iguales todos los meses.
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3.- ¢Desarrollan planes y programas para campanas de publicidad vy

promocion?

TABLA N° 15: Planes y programas de publicidad y promocion
KSR — UPSE — MKT — (2013)

FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
Nunca 0 0

Casi nunca 2 11%
A veces 13 72%
Con frecuencia 3 17%

Siempre 0 0%
TOTAL 18 100%

Fuente: Encuestas a artesanas Mujeres: Cambia
Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

GRAFICO N° 15: Planes y programas de publicidad y promocion
KSR — UPSE — MKT — (2013)
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Fuente: Encuestas a artesanas Mujeres: Cambia

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

Las artesanas consideran en un 72% que a veces desarrollan planes y programas
de publicidad y promocion dando lugar a que la marca de artesanias Mujeres:
Cambia no ha sido completamente promocionada ni difundida en la provincia ni
en el Canton Santa Elena, el 11% sefiala que casi nunca realizan campafas

publicitarias, s6lo en la red social.
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4.- ¢Utilizan camisetas, esferograficos, gorras, stickers o libretas en las

promociones publicitarias para los clientes?

TABLA N° 16: Promociones publicitarias para los clientes
KSR — UPSE — MKT — (2013)

FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

Nunca 0 0%
Casi nunca 7 39%
A veces 11 61%
Con frecuencia 0 0%
Siempre 0 0%

TOTAL 18 100%

Fuente: Encuestas a artesanas Mujeres: Cambia
Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

GRAFICO N° 16: Promociones publicitarias para los clientes
KSR — UPSE — MKT - (2013)
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Fuente: Encuestas a artesanas Mujeres: Cambia
Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

El 61% dice que a veces realizan este tipo de promociones publicitarias y
aprovechan las temporadas en que suelen vender mas como el dia de la madre o
navidad, mientras que el 39% indica que casi nunca utilizan estos articulos para

las promociones ya que son pocas las veces que lo hacen.

69



5.- ¢Cuédl es el impacto ocasionado en la organizacion, la publicidad y la

promocién que realizan a través de la red social Facebook?

TABLA N° 17: Impacto ocasionado en red social Facebook
KSR — UPSE — MKT — (2013)

FRECUENCIA |FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

Muy alto 3 17%
Alto 4 22%
Aceptable 9 50%
Escaso 2 11%
Nulo 0 0%

TOTAL 18 100%

Fuente: Encuestas a artesanas Mujeres: Cambia
Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

GRAFICO N° 17: Impacto ocasionado en red social Facebook
KSR — UPSE — MKT - (2013)
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Fuente: Encuestas a artesanas Mujeres: Cambia
Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

Un 50% de las artesanas indican que el impacto generado en facebook es
aceptable y el 11% a su respectiva consideracion dice que es escaso, todas estas
consideraciones se debe a que cada cierto tiempo incrementa el nivel de
seguidores de la pagina y la tendencia de la pagina depende de hacer mucho mas

promociones.
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6.- ¢ Ofrecen algun valor agregado para los clientes?

TABLA N° 18: Valor agregado para los clientes
KSR - UPSE — MKT - (2013)

FRECUENCIA | FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

Si 18 100%
No 0 0%
TOTAL 18 100%

Fuente: Encuestas a artesanas Mujeres: Cambia
Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

GRAFICO N° 18: Valor agregado para los clientes
KSR - UPSE — MKT - (2013)
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Fuente: Encuestas a artesanas Mujeres: Cambia

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

Todas las microempresarias respondieron que la microempresa si ofrece valor
agregado a los clientes como el empaque que queda a eleccion de cada cliente el
cual puede ser en etiquetas de gaseosas 0 cartdon reciclable, ya que el valor
agregado es la reutilizacion apropiada del papel, para transformar lo que
comunmente se como desechos en artesanias valiosas dando lugar al ciclo

econdmico de ese material.
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7.- ¢ Qué tipo de estrategias aplican para lograr sus ventas?

TABLA N° 19: Estrategias utilizadas para lograr ventas
KSR - UPSE — MKT - (2013)

FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
Descuentos 12 67%
Segundo articulo a mitad de

precio 4 22%
Sorteos 0 0%
Regalos 0 0%
Cupones 0 0%
2x1 2 11%
Ninguno 0 0%

TOTAL 18 100%

Fuente: Encuestas a artesanas Mujeres: Cambia
Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

GRAFICO N° 19: Estrategias utilizadas para lograr las ventas
KSR — UPSE — MKT - (2013)
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Fuente: Encuestas a artesanas Mujeres: Cambia
Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

El 67% de las artesanas indicaron que utilizan descuentos como estrategia para
lograr sus ventas y el 11% dijo que utilizan el 2x1, hay que recalcar que estas

estrategias de precios la utilizan mayormente en fechas especiales.
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8.- ¢Como califican los resultados de las ventas de las artesanias en

comparacion al afio anterior?

TABLA N° 20: Resultados de las ventas en comparacion al afio anterior
KSR — UPSE — MKT — (2013)

FRECUENCIA | FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

Excelente 2 11%
Muy Bueno 7 39%
Bueno 6 33%
Regular 3 17%
Malo 0 0%

TOTAL 18 100%

Fuente: Encuestas a artesanas Mujeres: Cambia
Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

GRAFICO N° 20: Resultados de las ventas en comparacion al afio anterior
KSR - UPSE — MKT - (2013)
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Fuente: Encuestas a artesanas Mujeres: Cambia
Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

Las artesanas han opinado que es muy bueno en comparacion al afio anterior con
un 39% en relacion a las ventas y una minoria afirma que han sido excelentes
representadas con el 11%, estos resultados demuestran que hay tiempos diferentes

y que van a favor o en contra para alcanzar el nivel de ventas esperado y estimado.
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9.- ¢ Ha detectado usted una necesidad o deseo insatisfecho en los clientes?

TABLA N° 21: Necesidad o deseo insatisfecho en los clientes
KSR - UPSE — MKT - (2013)

FRECUENCIA | FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

Si 14 78%
No 4 22%
TOTAL 18 100%

Fuente: Encuestas a artesanas Mujeres: Cambia
Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

GRAFICO N° 21: Necesidad o deseo insatisfecho en los clientes
KSR — UPSE — MKT - (2013)
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Fuente: Encuestas a artesanas Mujeres: Cambia
Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

La mayoria de las artesanas representadas en un 78% sefiala que si han detectado
una necesidad o deseo insatisfecho sobre todo en quienes consideran que este tipo
de artesanias es algo novedoso y diferente en el mercado, sin embargo, el 22%
dice que no han detectado una necesidad o deseo insatisfecho ya que

practicamente estas artesanias tienen mucha competencia.
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10.- ¢Como califica usted el nivel de comunicacién que el cliente mantiene

con la microempresa?

Tabla N° 22: Nivel de comunicacion con el cliente
KSR — UPSE — MKT — (2013)

FRECUENCIA
ABSOLUTA FRECUENCIA RELATIVA

Muy alto 0 0%
Alto 8 44%
Aceptable 9 50%

Escaso 1 6%

Nulo 0 0%
TOTAL 18 100%

Fuente: Encuestas a artesanas Mujeres: Cambia
Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

Grafico N° 22: Nivel de comunicacion con el cliente
KSR - UPSE — MKT - (2013)
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Fuente: Encuestas a artesanas Mujeres: Cambia

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

El 50% considera que es aceptable el nivel de comunicacion que el cliente
mantiene con la microempresa debido a que la pagina web y la red social de la
empresa no son promocionadas constantemente y el 6% dice que el nivel de

comunicacion es escaso por los motivos antes expuestos.

75




3.3.2. Analisis y resultados de las encuestas

3.3.2.1. Conclusiones

Mediante la investigacion realizada a las mujeres de la Provincia de Santa Elena 'y
a las socias activas de la microempresa Mujeres: Cambia se ha determinado lo

siguiente:

& La artesanias elaboradas en papel reciclado y la marca no son muy
conocidas dentro del sector ya que existe un 78% de los habitantes que no
conocen de este tipo de actividad artesanal, sin embargo, el 62% de ellas
estarian dispuestas a realizar la compra por motivos de variedad en lo que

respecta a la bisuteria y les gustaria adquirir nuevos tipos de artesanias.

&« Del 62% de las mujeres encuestadas que estarian dispuestas a adquirir la
bisuteria, el 55% realizaria sus compras por catalogo al ser un medio mas
facil de adquirirlas debido a que se puede llegar a negociaciones dentro de
la venta directa y poder llegar a acuerdos entre la vendedora y la
compradora en cuanto a formas, medios y plazos de pago como también

tener mas oportunidades de eleccion de la bisuteria.

& Dentro de la encuesta también citamos la pregunta de la frecuencia de
compra de las artesanias, en donde la mayoria de las mujeres representadas
en un 46% mencioné que prefieren que el catalogo circule de forma
trimestral, mientras que las microempresarias tendran mas tiempo para

disefiar nuevos modelos.

&« Un 66% no conoce de la marca Mujeres: Cambia y de los productos que
elaboran en la Comuna San Pablo, razon por la cual requieren mas

publicidad por internet, sin embargo, no se deben dejar a un lado las
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herramientas publicitarias tradicionales como son la prensa y la radio que

constituyen otra forma de comunicacion.

La capacidad de produccion y comercializacion de la microempresa, el
11% de las artesanas consideran que es buena ya que al tener dos afios de
participacion en el mercado internacional les ha permitido obtener las
ganancias necesarias como para participar en el mercado de la peninsula y

poder invertir en publicidad y promocion para posicionar su marca.

El valor agregado que las artesanas consideran de mayor importancia es el
hecho de que reutilizan el papel preocupandose por el medio ambiente
para dar lugar al ciclo econdémico de este material, con el cual se pueden
hacer infinidades de objetos, al igual que el empaque que esta fabricado
también de materiales reciclables
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3.3.2.2. Recomendaciones

& Se deben disefiar estrategias publicitarias para difundir mas informacion
de las artesanias que ofrece Mujeres: Cambia asi como también para que la

marca gane posicionamiento en el mercado.

& Dentro de la microempresa se debe llevar un control diario y adecuado de
las transacciones comerciales para tener un mejor conocimiento de las
utilidades actuales y con la nueva propuesta del plan de marketing poder
direccionar las actividades a realizarse para el crecimiento econdémico del

negocio.

& Al manejar el sistema de venta por catalogo, las artesanas deben realizar
un seguimiento a quienes se unan a esta red para que estén pendientes de
los nuevos modelos a venderse en los meses siguientes y no dejen de

visitar a la empresa, a la red social y a su sitio web.

& Las encuestas dicen que deben realizar mas publicidad por internet, de
igual manera esta es otra herramienta de seguimiento a sus clientes ya sean
nacionales o extranjeros, ya que no se deben descuidar de ellos para
mantener despierto el interés hacia los productos y motivar a la

independencia econdmica a través de la venta por catalogo.

& Hay que aprovechar las oportunidades que brinda el mercado ya que éste
es susceptible de atravesar fuertes y frecuentes cambios, para esto se deben
contrarrestar las amenazas que el tiempo trae consigo mismo, de tal
manera que si se trata de aprovechar las oportunidades existen clientes que
consideran que la oferta actual de artesanias, especificamente la bisuteria,
estd saturada o0 es muy excesiva para sus necesidades, y se conformarian
con una oferta mas barata pero con mejores precios sin que bajen la

calidad del producto.
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L3

El cuidado del medio ambiente es hoy una base para generar
competitividad, esto es empleado para captar nuevos clientes y
fidelizarlos, es necesario que la poblacion tome conciencia del beneficio
adquirido con estos productos, ya que el hecho de que las mujeres de la
Comuna San Pablo realicen articulos en papel reciclado constituye una
forma de gestion y de hacer negocios, motivos que hacen que sea

sustentable en lo econémico, social y ambiental.

79



CAPITULO IV

PLAN DE MARKETING PARA LA MICROEMPRESA MUJERES
CAMBIA, PROVINCIA DE SANTA ELENA, ANO 2013 - 2014

4.1. INTRODUCCION

El trabajo de la presente investigacion esta localizado en la Comuna San Pablo,
lugar que cuenta con exuberantes y atractivos paisajes, aguas célidas y suaves
arenas, conformando un sitio de recreacién turistica y descanso, por otra parte
cuenta con todo lo necesario en materia de gastronomia maritima para satisfacer
los paladares mas exigentes de la poblacion nacional como extranjera,

convirtiéndolo también en un destino turistico.

La aplicacién de planes de marketing se ha convertido en uno de los instrumentos
fundamentales para el desarrollo econémico de las pequefias y medianas empresas
gue buscan hoy en dia fortalecerse, estructurarse y alcanzar el éxito en el mercado.
Este mecanismo genera que en la actualidad las empresas se vuelvan mas
competitivas y de esta forma logren cumplir sus objetivos establecidos a mediano
y largo plazo; haciendo a la vez que las pymes sigan creciendo en el mercado
nacional e internacional, asumiendo riesgos, enfrentando retos y adaptandose a los
cambios que se dan por la globalizacion; logrando posicionarse en el segmento de

mercado que se desenvuelven.

Este proceso de cambio, involucra la creacién de la mision y vision, que son
indispensables para alcanzar los propositos y fines de la organizacion; mejorando
también la estructura, la imagen y el desarrollo efectivo de las actividades en el

campo administrativo y econémico.

80



Es asi, como este complemento de la planeacion, permitird estructurar los
mecanismos necesarios que ayuden a sostener y viabilizar a la empresa, mediante
un diagnostico de los factores internos y externos para que los resultados sean

eficientes y eficaces con el tiempo.

4.2. JUSTIFICACION DE LA PROPUESTA

Es asi, como el plan de marketing como instrumento de diagndstico, permitira a
las artesanas conocer las oportunidades que poseen en el mercado para asi lograr

evolucionar en este ambiente competitivo.

El plan que se elaborara para la microempresa Mujeres: Cambia, de la Comuna
San Pablo, tendra como fin alcanzar el posicionamiento de la marca, logrando la
permanencia y crecimiento de las ventas en el mercado; mediante la creacion de
los cursos de accion, programas y proyectos que servirdn como guias para obtener

la mejora continua de los productos y sus procesos.

Este proceso de cambio estard fundamentado en el presente plan de marketing, el
cual se convertira en la base principal para desarrollar estrategias y de esta forma
crear ventajas competitivas, trabajar en equipo y hacerle frente a los cambios que

se presentan en el mercado.

Con estas acciones, se podran realizar diferentes cambios para beneficiar a la
asociacion a largo plazo; en base a este plan también se determinaran la mision,
vision y valores organizacionales con el fin de tener una idea concreta de que es lo

que se quiere alcanzar en el futuro.
De la misma manera, se llevaran a cabo la elaboracion de los objetivos general y

especificos que permitiran mejorar la actividad artesanal, alcanzar Optimos

resultados en el mercado y adaptar a la empresa a los cambios que surgen en el
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mismo; de esta forma se podra desarrollar un nuevo modelo de competitividad

interna y externamente.

Este tipo de cambio planificado, llevara a las artesanas a tomar mejores
decisiones, relacionarse continuamente, fortalecer la confianza y la comunicacion
efectiva, mejorando las actividades laborales, lo cual les permitird asumir los
riesgos que se presentan en el mercado y creando nuevas tendencias de disefio en
sus artesanias, las cuales seran indispensable para innovar y cumplir con las
expectativas de los clientes, logrando entrar en su mente satisfaciendo sus gustos
y preferencias; ademas, se podra precisar con exactitud las funciones operativas
que se van a ejecutar en el mercado, lo cual sera indispensable para cumplir con el

plan, y asi proyectar a la empresa hacia un mejor futuro.

4.3. ANALISIS SITUACIONAL

Analisis situacional FODA de la microempresa Mujeres: Cambia

Fortalezas
» Capacidad de innovacion
Horarios establecidos para la produccion
Mano de obra artesanal calificada
Excelente capacidad directiva
Compromiso y motivacion por parte de las artesanas
Entrega a tiempo y de forma segura
Responsabilidad social y ambiental
Variedad de disefios Unicos

Experiencia en comercio exterior

vV V.V V V V VYV V V¥V

Manejo de e-commerce y de e-marketing

Oportunidades

> Existencia de mercados en el exterior
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YV V V V V V V

Relaciones internacionales con el Cuerpo de Paz

Posible incremento de la produccion para abastecer una alta demanda
Poca competencia de productos a base de papel reciclado
Compromisos con los clientes

Apoyo de instituciones gubernamentales

Participacion en ferias y exposiciones nacionales e internacionales

Tendencia hacia un producto que busca el bienestar de la naturaleza

Debilidades

>

>
>
>

Desconocimiento de la marca Mujeres: Cambia

Falta de promocion de la marca y sus productos

El producto no es totalmente resistente al agua

El centro artesanal Mujeres: Cambia de la Comuna San Pablo no es muy
conocido por los pobladores para poder apreciar los diversos productos y

servicios que ofrecen

Amenazas

>
>

A\

Aparicion de una gran empresa que oferte el mismo producto

Gran cantidad de produccion de joyeria artesanal en el sector formal e
informal

Falta de reinversion econdmica por parte de la poblacion

Poca apreciacion del trabajo artesanal

Politicas arancelarias internacionales
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4.3.1. Matriz de analisis interno (EFI)

CUADRO N° 5: Matriz de analisis interno

FORTALEZAS PESO |CALIFICACION|PESO PONDERADO
Capacidad de innovacion 0,08 4 0,32
Horarios establecidos para la
produccion 0,07 3 0,21
Mano de obra artesanal calificada 0,08 3 0,24
Excelente capacidad directiva 0,09 3 0,27
Compromiso y motivacion por parte
de las artesanas 0,07 4 0,28
Entrega a tiempo y de forma segura 0,08 3 0,24
Responsabilidad social y ambiental 0,07 3 0,21
Variedad de disefios Unicos 0,09 3 0,27
Experiencia en comercio exterior 0,07 3 0,21
Manejo de e-commerce y e-
marketing 0,07 3 0,21

DEBILIDADES
Desconocimiento de la marca
Mujeres: Cambia 0,04 2 0,08
Falta de promocion de la marca y
sus productos 0,04 1 0,04
El producto no es totalmente
resistente al agua 0,05 1 0,05
El centro artesanal Mujeres: Cambia
de la Comuna San Pablo no es muy
conocido por la poblacion para
poder apreciar los diversos
productos Y servicios que ofrecen 0,05 1 0,05

TOTAL 0,95 2,68

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

NOTA: Las calificaciones indican el grado de eficacia con que las estrategias de

la empresa responden a cada capacidad, donde 4: fuerza mayor, 3: fuerza menor,

2: debilidad menor y 1: debilidad mayor. El total del ponderado es de 2,68 lo que

quiere decir que esta en una situacion relativamente fuerte.
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4.3.2. Matriz de analisis externo (EFE)

CUADRO NF° 6: Matriz de analisis externo

OPORTUNIDADES PESO |CALIFICACION|PESO PONDERADO
Existencia de mercados en el exterior 0,09 4 036
Relaciones internacionales con el
Cuerpo de Paz 0,08 3 0,24
Posible incremento de la produccion
para abastecer una alta demanda 0,07 2 0,14
Poca competencia de productos a
base de papel reciclado 0,08 3 0,24
Compromisos con los clientes 0,08 4 0,32
Apoyo de instituciones
gubernamentales 0,09 3 0,27
Participacion en ferias y exposiciones
nacionales e internacionales 0,09 4 0,36
Tendencia hacia un producto que
busca el bienestar de la naturaleza 0,08 3 0,24

AMENAZAS

Aparicion de una gran empresa que
oferte el mismo producto 0,07 3 0,21
Gran cantidad de produccion de
joyeria artesanal en el sector formal e
informal 0,08 2 0,16
Falta de reinversion econémica por
parte de la poblacion 0,07 2 0,14
Poca apreciacion del trabajo artesanal| 0,05 1 0,05
Politicas arancelarias internacionales 0,07 2 0,14

TOTAL 1,00 2,87

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

NOTA: Las calificaciones indican el grado de eficacia con que las estrategias de
la empresa responden a cada factor, donde: 4 la respuesta es superior, 3 la
respuesta esta por arriba de la media, 2 la respuesta es la media y 1 la respuesta es
mala. El total del ponderado es 2,87= 3, lo que quiere decir que la respuesta esta
por arriba de la media que significa que sigue las estrategias que capitalizan las

oportunidades.
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4.3.3. Matriz de perfil de capacidad interna (PCI)

CUADRO N° 7: Matriz de perfil de capacidad interna

CAPACIDADES ASUNTO FORTALEZA DEBILIDAD IMPACTO
ALTO |MEDIO| BAJO | ALTO |MEDIO| BAJO | ALTO |MEDIO| BAJO
Uso de planes estratégicos X X
cisciso [EREEEEES (X :
DIRECTIVA .
competencia X X
Imagen corporativa X X
Habilidad técnica y de manufactura X X
Capacidad de innovacion X X
CAPACIDAD [ Aplicacion de tecrologias informéticas | X X
TECNOLOGICA |Intensidad de la intervencion de la
mano de obra para el producto final X X
Fuerza de patentes X X
Valor agregado del producto X X
Personal competente X X
CAPACIDAD |Trabajo en equipo X X
DEL TALENTO |Personal motivado X X
HUMANO [indices de desempefio X X
Orientacion hacia el cliente X X
Proceso de ventas X X
Administracion de la cartera de
clientes X X
Procesos de calidad X X
Efectividad de la promociony la
publicidad X X
Procesos de Investigacion y
Desarrollo X X
CAPACIDAD |LodSt2 X X
COMPETITIVA Calidad y exclusividad de los
productos X X
Lealtad y satisfaccion del cliente X X
Portafolio de productos X X
Servicio post-venta X X
Control de inventarios X X
Exportacion de productos X X
Posicionamiento y participacion en el
mercado de la provincia X X
Manejo y andlisis de costos X X
Capacidad para obtener préstamos X X
CAPACIDAD  |Disponibilidad de fondos X X
FINANCIERA [Habilidad para competir con precios X X
Rentabilidad de la inversion X X

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez
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4.3.4. Matriz de oportunidades y amenazas (POAM)

CUADRO N° 8: Matriz de oportunidades y amenazas

EACTORES ASUNTO OPORTUNIDAD | AMENAZA IMPACTO
ALTO |MEDIO| BAJO| ALTO [MEDIO| BAJO | ALTO |MEDIO| BAJO
Impuestos X X
Evolucion del poder adquisitvo X X
Altos intereses de los recursos
financieros X X
. Incremento de la inflacion X X
=G Costo de mano de obra X X
Costo de materia prima X X
Estabilidad monetaria X X
Accesibilida a créditos para
Microempresas X X
Legislcion laboral X X
Coordinacion entre lo economico y lo
ST o L — ! !
Crisis & inestabildad poltica X X
Apoyo estatal para promover
exportacion X X
Desempleo X X
Sequridad social X X
Sistema educativo X X
Costumbres X X
SEURE Valores y ética X X
Uso del papel X X
Responsabildad social X X
Capacidad para crecer enel mercado | X X
Tecnologas de la comunicacion X X
Facilidad de acceso a la tecnologia X X
TECNOLOGICO |Uso de nuevas tecnologias para
produccion X X
Uso de internet y comercio electronico [ X X

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez
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4.4. OBJETIVOS DEL PLAN

4.4.1. Objetivo General

Idear nuevas herramientas de promocion de una manera mas atractiva a la vista de
los clientes y manteniendo una imagen positiva de la marca y sus productos,

generando asi un impacto en la mente de los clientes finales.

4.4.2. Objetivos Especificos

o Captar la atencion de los clientes con la presentacion de los productos

artesanales de papel reciclado de la Comuna San Pablo.

o Transmitir el mensaje al cliente con formas de comunicacion que

permitiran captar el interés del producto.

o Determinar las ventajas competitivas de Mujeres: Cambia, asi como sus

fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas.

o Analizar las caracteristicas del producto artesanal, su distribucidn, precio y
publicidad.

o Establecer estrategias de promocion y comercializacion, para un

reconocimiento local de la marca Mujeres: Cambia.

o Incrementar el nivel de posicionamiento de la marca y sus productos
incentivando al uso de las artesanias y atendiendo al segmento de mercado

especifico.
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4.5. FILOSOFIA ORGANIZACIONAL

45.1. Mision

Ofrecer productos artesanales en papel reciclado en el mercado local, por medio
de estrategias de promocion, que permitan comercializar una gran variedad de
productos de calidad, creativos e innovadores, bajo parametros de

responsabilidad, seriedad y eficacia

4.5.2. Vision

Mujeres: Cambia busca ser una empresa lider en el mercado local con una gran
capacidad de oferta de una gama amplia de productos de calidad a un mercado
objetivo, promoviendo el desarrollo social de la comunidad y del pais,

manteniendo la rentabilidad del negocio y niveles de crecimiento.

4.5.3. Valores organizacionales

Mujeres: Cambia para satisfacer las necesidades de los clientes posee los

siguientes valores organizacionales o corporativos:

v' Orientaciébn a resultados y eficiencia: Ser consistentes en el
cumplimiento de los objetivos propuestos, al menor tiempo posible.
Agilidad en la entrega y flexibilidad.

v Innovacion: Actuar oportunamente ante los cambios del entorno, la moda
y las nuevas exigencias del mercado, con el fin de ganar mercado y

contrarrestar a la competencia.
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v' Trabajo en equipo: Fomentar la integracion de la cadena de
comercializacion con el proposito de alcanzar metas comunes, buscando el

beneficio comun en las relaciones con las partes interesadas del negocio.

v" Integridad: Exhibir una actitud consistente, ética, honesta, responsable,
equitativa y proactiva hacia el trabajo y hacia la sociedad en la cual nos

desenvolvemos.

4.6. MERCADO OBJETIVO

Mujeres adolescentes y jovenes de la Provincia de Santa Elena. Las mujeres
adolescentes son quienes buscan fortalecer su caracter a través de relaciones
interpersonales y adquisicion de nuevas formas de expresion, razon por la cual no
son leales a una marca definida, les gusta experimentar con productos novedosos

del mercado, cambiando de articulos segun las tendencias de la moda.

Por su parte las mujeres jovenes comienzan a adquirir responsabilidades ya sean
estas de tipo familiar o profesional, y se preocupan no sélo por el cuidado de su
salud sino también de su figura y de su apariencia personal y disfrutan de la
publicidad y promocién, invirtiendo a la vez sus recursos econémicos en gastos

personales.

Estos dos grupos se inclinan hacia la tendencia de la moda, siempre y cuando los
productos estén acorde a su capacidad adquisitiva, y que estén dirigidos hacia un
segmento de estatus medio, medio alto y alto, siendo capaces de cubrir la
demanda esperada ya que hoy en dia el mercado estd siendo saturado por
artesanias de otro tipo, conocidos como productos sustitutos siendo la
competencia indirecta, cuyos precios son elevados en comparacion a las artesanias
que ofrece Mujeres: Cambia sin restarle calidad a sus productos, con un excelente

acabado y textura.
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4.6.1. Segmentacion

Perceptivamente se ha clasificado a los clientes de Mujeres: Cambia con el

siguiente perfil:

Sociodemografica: Mujeres adolescentes, a partir de los 18 afios y
mujeres jovenes, aproximadamente entre los 25 y 45 afios, que residan en

la Provincia de Santa Elena.

Psicografica: Tienen un estilo de vida definido que se concentra en el
deseo de verse bien, modernas y originales, que quieren darse gusto

estando dispuestas a pagar por tener productos de calidad y exclusivos.

Conductual: Divide a los compradores en grupos, con base
al conocimiento en un producto y su actitud ante el mismo, el uso que le

dan o la forma en que responden al producto.

4.6.2. Modelo a utilizarse en la propuesta

Se utilizo el modelo de Philip Kotler y Gary Armstrong quienes enfatizan que un

programa de marketing eficaz fusiona todos los elementos de la mezcla de

marketing en un programa coordinado, para alcanzar los objetivos de marketing

de la empresa al entregar valor a los clientes.

4.6.3. Estrategia de posicionamiento

Para lograr el posicionamiento esperado se difundira informacion de la empresa y

sus productos por medio de las herramientas publicitarias y dirigidas a las mujeres

de la Provincia de Santa Elena. Esta estrategia de posicionamiento sera
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encaminada al usuario en este caso a las mujeres, y con el paso del tiempo se
conocera si la estrategia implementada fue la adecuada, comenzando por el
mensaje que se transmitira haré referencia a las caracteristicas del producto, sus
ventajas competitivas y la materia prima utilizada para la elaboracion de las

piezas, esta sera una de las tacticas utilizadas para lograr la estrategia.

Hay que recalcar que este tipo de artesanias representa una compra por impulso,
sin embargo, es necesario incluir disefios de acuerdo a las exigencias del mercado
y de los clientes potenciales, tal es asi que para la circulacion del catalogo
trimestral, habra el tiempo requerido para ofrecer nuevos disefios de la bisuteria.
La bisuteria artesanal de Mujeres: Cambia busca responder al estilo propio de
cada mujer, brindandole exclusividad y elegancia. En lo concerniente al capital
humano, la organizacién cuenta con el personal capacitado y apto para la
produccion de las artesanias y cumplimiento de la entrega del producto.

4.7. MARKETING MIX

4.7.1. Producto

Considerando en primer lugar al taller artesanal, se requiere la produccion de una
gran variedad de artesanias con disefios exclusivos, creativos y sobre todo
ecoldgicos, con un excelente acabado en cuanto a color, brillo y textura, con el fin
de satisfacer las necesidades y las exigencias de calidad que requiere el mercado

ya sea con relacion al proceso, acabado, empaquetado y presentacion.

Mujeres: Cambia no compra papel para elaborar sus joyas, pues se sienten
comprometidos con el medio ambiente y solo utilizan papel de desecho post-
consumo, es decir, revistas y catalogos, aceptando también la donacion de las

mismas al ser la materia prima principal.
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Estos productos artesanales como es la bisuteria como producto principal seran
diversos, incluyendo en la cartera: collares, pulseras y aretes. Estos productos
deberan adecuarse a las preferencias de los clientes nacionales, extranjeros y
locales, ya que cada bisuteria tiene su razon de ser y motivo de elaboracion,
persiguiendo la meta personal de cada artesana disefiadora y creadora de la

bisuteria

Mujeres: Cambia elabora artesanias de calidad, bajo procesos técnicos
estandarizados y definidos, siendo resistentes al agua y sometidos a un fuerte
control de calidad antes de que el producto salga a la venta al mercado, hay que
recalcar que el producto al ser resistente al agua, no es recomendable utilizarlos en
plena ducha o en la natacion. Sin embargo, se considera que la satisfaccion del
cliente es de mucha importancia, motivo por el cual, si el cliente no esta
totalmente satisfecho con el pedido, puede efectuar un cambio por un producto de
igual valor, sin tener que pagar un costo adicional, pero el cliente sera responsable

de los gastos de envio si se encontrara en otra provincia.

Por otro lado se trabajara en brindar un mayor valor agregado de los productos
incluyendo informacion como el significado de los mismos, origen, formas de
conservacion y cuidado, lo que significaria para el cliente un medio de generacion

de valor en el producto y asi poder adquirirlo con mas frecuencia.
También es importante el empaque, el cual es de caja, bolsas de tela y monedero

hecho con etiquetas de gaseosas y en la etiqueta de la bisuteria se identifica a la

artesana creadora de tal o cual artesania con el respectivo nombre del producto.

4.7.1.1. Marca y empaquetado

La marca Mujeres: Cambia sera manejada a través de adecuados canales de

distribucion y promocion para comercializacion efectiva de los productos.

93



FIGURA N° 3: Marca Mujeres: CAMBIA

mujcrcs
CAMBIA

Fuente: Microempresa Mujeres Cambia — Comuna San Pablo

La marca Mujeres: Cambia representa un producto elaborado para el cuidado de la
naturaleza junto con las manos de las artesanas, los colores fueron escogidos en
representacion del medio ambiente y la letra seleccionada es de tipo indigena y
ecologista. Para empaquetar la bisuteria Mujeres: Cambia buscé la alternativa que

causara la primera impresion en el cliente.

FIGURA N° 4: Monedero hecho con el reverso de las etiquetas de gaseosas

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

Mujeres: Cambia también busca la manera de convertir la basura en un verdadero
tesoro pues estos 12,7 cm. por 8,25 cm. del monedero esta hecho de etiquetas de
las botellas de gaseosas. Totalmente forrado y cosido con una cremallera, que no
importar4 sacar el monedero cuando éste es lindo. Los monederos seran
elaborados utilizando el reverso de las etiquetas de las gaseosas y tendra la marca

Mujeres: Cambia.
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FIGURA N° 5: Caja hecha con papel de revista

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

Mujeres: Cambia elabora caja hechas con papel de revista para que sirva también
de empaque de las bisuterias. Mide 7,62 cm. de ancho por 3,81 cm. de alto y esta

reforzada con cartdn reciclado, estas cajas hechas a mano le dan el toque final a

cualquier compra de estas artesanias.

Cada caja estd hecha de una pieza unica de revista post-consumo y cada articulo

es completamente Unico y diferente. La caja también tendrd la marca de las

artesanias en la parte superior.

FIGURA NF° 6: Bolsas de tela

Cald s o

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

Los collares vienen con una de estas coloridas bolsas de tela, la cual contiene

pequefios puntos blancos en cualquier fondo ya sea éste amarillo, azul, purpura o

verde.
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Estas bolsitas estan debidamente forradas por dentro e incluyen una cinta con

cuentas de madera.

Cada bisuteria vendra en los pedidos con su respectivo modelo de empaque pero
el cliente también tendra toda la libertad de elegir si desea que la joya adquirida
sea enviada con el monedero, la caja 0 bolsa de tela, ya que estos articulos son
productos complementarios, es decir, le dan ese valor agregado a la compra de las
joyas. Todo empaque lucira la marca Mujeres: Cambia con el objetivo de ganar

posicionamiento en la mente de cada cliente.

4.7.1.2. Etiqueta

FIGURA N° 8: Aretes con etiqueta de la artesana creadora

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

La etiqueta estd identificada con la foto y el nombre de la artesana que haya
elaborado esta artesania ya sea collar, arete o pulsera y donde también se da a
conocer el objetivo personal de cada representante, el logotipo y la pagina web de

la empresa al reverso de cada etiqueta.
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4.7.1.3. Logotipo

FIGURA N° 9: Logotipo de la empresa

Fuente: Microempresa Mujeres Cambia-Comuna San Pablo

4.7.1.4. Slogan

“artesania reciclada”

4.7.1.5. Cartera de productos

FIGURA N° 10: Cadenas

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez
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Cada cadena tiene su propio significado, pues estan inspirados en historias, la
naturaleza, valores y demés factores o caracteristicas que dan como lugar a la
originalidad, creatividad y habilidades de las artesanas para crear estas maravillas
de bisuteria en papel reciclado, las cuales son de mucho agrado desde el primer

instante en que podemos verlas y apreciarlas.

FIGURA NF° 11: Pulseras

Piola

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

FIGURA N° 12: Aretes

)

)
v
e
o

Gotas

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez
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4.7.1.5.1. Papel reciclado

El papel reciclado hoy en dia constituye un objeto con el cual se pueden derivar
infinidades de articulos ya san de uso personal y adornos para el hogar,

constituyéndose en un medio de oportunidades econdémicas.

4.7.1.5.2. Productos elaborados a base de papel reciclado

El papel reciclado como materia prima, comienza con el proceso de reciclaje de
materiales que ya cumplieron su funcién para el que han sido o fueron creados, en

este caso estamos hablando del papel de desecho post-consumo.

El concepto de reutilizacion sugiere la capacidad de utilizar un material para sus
funciones habituales o para otras, lo cual admite que el propio objeto pueda ser
empleado de nuevo. Bésicamente, se trata de incrementar las posibilidades en
cuanto a los materiales de recuperacion, que en la reutilizacion hay que ser
especialmente prudente evitando usos que pudieran resultar peligrosos debido a

las caracteristicas de degradacion del material.

No se utiliza la tecnologia para la produccion de la bisuteria, solo se requiere de

las habiles manos de las artesanas.

4.7.1.5.3. Caracteristicas definitivas de los productos.

a. Collares elaborados con perlas de papel
Los collares que elabora Mujeres: Cambia, estan compuestos por un aproximado
de 30 a 40 perlas de papel reciclado, dependiendo del modelo y el tamafio de las

perlas, debido a que unas tienen forma de rombo y otras son cilindricas.
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Cada perla tiene un peso de 1gr, lo que constituye que sea un collar muy liviano.
Existen diferentes tipos de modelos y colores, formas y disefios dependiendo del

gusto de la artesana que lo elabora.

Cada collar para ponerlo a la venta se exhibird con la etiqueta que poseera la
marca como imagen de la empresa y la identificacion de la artesana que lo elabord

con su correspondiente objetivo personal.

b. Pulseras elaborados con perlas de papel

Las pulseras elaboradas con perlas de papel reciclado constan de unas 9 a 10
perlas de papel reciclado, que en conjunto pesan un aproximado de 2 gr. Se
ofertan dos tipos de pulseras:

Unas que sean ajustables, es decir, que son elaboradas con elastico, lo que permite
que se ajuste al contorno de la mano. Otras elaboradas con nylon fino o grueso,

piola y broches sujetadores.

Los disefios y colores varian de acuerdo a la temporada y al gusto de la artesana
de las mismas, ya que existen unas con piedras sintéticas que complementan la
pulsera, otras con piedritas naturales de madera y otras muy simples pero

elegantes.

c. Aretes elaborados con perlas de papel
Los aretes elaborados con perlas de papel reciclado contienen finos acabados a

mano con un toque elegante y delicado.
Hay de varios colores y tamafios, unos con mas detalles que otros dependiendo del
tamafo del arete. Tienen un peso aproximado de 1,5 gr cada uno y lucen sutiles y

exclusivos a la hora de usarlos.

Son de dos modelos: lazos, llamados asi porque estan hechas en forma de argollas

y gotas por la forma cilindrica de las perlas de papel.
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4.7.2. Precio

El plan de comercializacion en base al precio a aplicarse serd el de “penetracion”
para atraer a los clientes actuales y a los clientes potenciales a través de la
competencia de precios sin olvidar la calidad de los productos; el conseguir este
objetivo dependera de la calidad, el disefio, tiempos de produccién y elaboraciéon y

sobre todo la cantidad demandada.

4.7.2.1. Determinacion del precio

El precio de las artesanias en el sitio web son los siguientes:

CUADRO N° 9: Determinacion del precio en sitio web

PRODUCTO | PRECIO
CADENAS
Cleo $ 30,00
Festival $ 20,00
Arco Iris $ 20,00
Chicle $ 30,00
Dos amigos | $ 20,00
Cascada $ 40,00
Baile $ 20,00
PULSERAS
Elastica $ 12,00
Piola $ 12,00
ARETES
Gotas $ 10,00
Lazo $ 8,00

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

Para la venta en el mercado local, los precios cambiarian debido a los siguientes

factores:
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CUADRO N° 10: Determinacion del precio en venta por catalogo

PRODUCTO | PRECIO
CADENAS
Cleo $ 15,00
Festival $ 10,00
Arco Iris $ 10,00
Chicle $ 15,00
Dosamigos | $ 10,00
Cascada $ 20,00
Baile $ 10,00
PULSERAS
Elastica $ 6,00
Piola $ 6,00
ARETES
Gotas $ 5,00
Lazo $ 4,00

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

Factores internos: Los productos que ofrece Mujeres: Cambia depende de los
siguientes factores:
v' La mano de obra como determinante principal de la calidad de los
productos de bisuteria debido a que mientras mejor sea la produccion de
las perlas de papel reciclado, mejor precio se puede ofrecer a los clientes.

v" Al ser la mano de obra de las artesanas el seqgundo de mayor coste de
produccion, afecta al precio de manera directa, razon por la cual el grupo
conformante de 17 mujeres es el nimero Optimo para satisfacer la
demanda del mercado, generdndole a la microempresa una mayor
rentabilidad, siendo anteriormente 18 pero por circunstancias personales

tuvo que retirarse una integrante del grupo de Mujeres: Cambia.

v Excelente calidad a bajo costo.
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v" Hacer un control de calidad de los productos, verificando que cumplan con

los requerimientos de calidad de la empresa.

v Obtener buen margen de utilidad.

v' Ofrecer constantemente nuevos disefios para incluir en el precio de los

productos su valor agregado de exclusividad.

Factores externos: Las condiciones econdmicas del pais, por el hecho de tener
precios altos, la microempresa se veria en la necesidad de disminuir el precio en

situaciones econdémicas desfavorables.

Ademas inciden otros factores no controlables como:
+«+ Los pagos de impuesto, aranceles y regulaciones para exportaciones.

 Las épocas del mes de la madre y navidad, permiten a Mujeres: Cambia
variar un poco su precio, ya que estas artesanias es un regalo adecuado

para este tipo de ocasiones.

+«+ Comercializar productos de excelente calidad diferenciandolos de los de la
competencia, con el fin de que el cliente quiera invertir su dinero en un

producto exclusivo, ya que ofrece otra variedad en cuanto a artesanias.

4.7.2.2. Estrategias de precios

e Estrategias diferenciales: Mujeres: Cambia fijo diferentes precios para
cada lineas de productos, estableciendo de esta manera altos precios para
la gama mas alta del producto e inferiores para otros con menores costos,
tratandose también por el segmento de mercado al cual se dirige: mujeres

jovenes y adultas de la Provincia de Santa Elena.
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e Estrategia de precios psicologico: Debido al acabado, calidad y

originalidad de los disefios, este tipo de productos es una sefial de

exclusividad, buscando asi que las mujeres tomen la decision de compra

por motivos mas emocionales o de impulso que racionales, buscando la

satisfaccion en cuanto a imagen personal luciendo objetos que les hagan

resaltarse ante las demas.

Precios de prestigio: Precio asociado a un producto de alta
calidad, el comprador acepta el precio estipulado una vez que
percibe la superioridad del producto y cree que vale la pena asumir
un alto coste, aun cuando el precio sea exagerado, e intenta que el
valor percibido del producto sea mayor al tener mayor precio, es
decir que sera motivada a la compra por impulso satisfaciendo su

elegancia personal.

Para la nueva forma de venta a implementarse como lo es la venta por catalogo, se

utilizard ademas la siguiente estrategia:

e Estrategia para linea de productos: En esta estrategia hay que

considerar el beneficio global y no el de cada producto en particular.

Precios de paquete: Donde el precio total es inferior a la suma de
los productos que lo componen, de esta forma se incentiva a la
compra de otros productos para gue tengan salida. De esta manera
se puede aplicar ofertas dentro del catalogo donde incluira el set
armado de collares y aretes o la combinacién que cada cliente

requiera.

e Estrategia de precios de penetracion: Para el sistema de venta por

catalogo se manejara esta estrategia de precios, debido a que la demanda

local va a ser mucho mas facil de cubrir en comparacion a que estos

productos también los venden en el extranjero donde el precio final
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incluye aduanas y costos de envio lo que hace que el precio final incluya

esos valores.

Ademas que no existe competencia directa de estos productos, pues no
existe otro negocio que se dedique a la misma actividad de elaboracion de
bisuteria en papel reciclado, pero si existen negocios que se dedican a
elaborar otra clase de artesanias con el mismo material como tarjetas,
sobres, bolsas, entre otros, lo cual va a favorecer a la microempresa en
cuanto a precios y se recuperard mas rapido la inversion de la empresa.
Otro factor relevante y ventajoso es los costos de produccién para manejar
precios bajos, porque la materia prima basica es el papel post-consumo,

pero sin restarle calidad al producto final.

4.7.2.3. Analisis de precios de la competencia

CUADRO N° 11: Analisis de precios de la competencia

MUJERES: TALLER
FACTORES CAMBIA - ARTE ORO - PINCAY -
DETERMINAN COMUNA SAN COMUNA COMUNA
TES DEL PABLO SINCHAL SITIO NUEVO
EXITO
PESO PESO PESO
PESO | CAL POND CAL POND CAL POND
Participacion de
mercado 0,40 2 0,80 2 0,80 2 0,85
Competitividad
de precios 0,15 2 0,30 3 0,45 4 0,60
Gama de
productos 0,10 4 0,40 4 0,40 4 0,40
Calidad del
producto 0,25 3 0,75 4 1,00 4 1,00
Lealtad del
cliente 0,10 1 0,10 1 0,10 1 0,10
TOTAL 1,00 2,35 2,75 2,95

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez
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Nota: Los valores de las calificaciones son los siguientes: 1: debilidad, 2: menor
debilidad, 3: fuerte y 4: muy fuerte.

El factor critico de mayor importancia es la “participacion de mercado”.

El total de lo ponderado dio como resultado que el competidor 2: Taller Pincay es
el més fuerte con un total de 2,95 obteniendo un peso de 0,85 en lo concerniente a
la participacién de mercado, la calidad del producto de Arte-Oro y Taller Pincay

es superior al ser mucho mas resistentes que el papel.

La lealtad del cliente de las tres empresas es debil debido a que no hay una total
fidelizacion por parte del cliente, sin embargo, el Taller Pincay es mas
competitivo en cuanto al precio por la calidad de los productos en Tagua, cuyos
valores no pasan de $10. De manera general tenemos que el Taller Pincay es la
empresa mas fuerte como lo indica el total ponderado de 2,95

4.7.3. Plaza

Andlisis de la Distribucion

La forma de comercializacion de las artesanias se ha venido realizando de forma
local, nacional e internacional. Para la red local se aplica el sistema de venta
directa a través del taller artesanal, en donde se exhiben y promocionan los
productos, distribuyéndose directamente al comprador final.

La ubicacién del taller es en el Barrio Los Vergeles, Calle Velasco Ibarra a unos
pasos mas delante de la Unidad de Policia Comunitaria de la Comuna San Pablo,
dentro de la microempresa también se receptan los pedidos internacionales a

través de la pagina web: www.mujerescambia.com y correo electronico info@

mujerescambia.com
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Para las ventas a nivel nacional se aplica el mismo sistema de venta directa, en los

siguientes puntos de venta, ubicados en Guayaquil, Cuenca y Galapagos

= El Manso
Malecén 1406 y Aguirre
Guayaquil, ECUADOR

= Folklor Latino Artisanias
Bolivar 10-38
Betw. Padre Aguirre y el general Torres
Cuenca, ECUADOR

= Solitario George Puerto Ayora, Santa Cruz, Galapagos, ECUADOR

En las ventas internacionales se aplica también el sistema de venta directa a traves
del punto de venta localizado en Estados Unidos.
= Destino Galeria Global y Amigos Centro de Arte y Cultura 217A Main
Street South Boston, Virginia, Estados Unidos
Ademaés asisten a ferias promocionales y festivales artesanales realizados a nivel
nacional e internacional y donde asisten los gestores de Mujeres: Cambia y dos

representantes de las artesanas.

4.7.3. 1. Estrategia de Canales de Distribucion

Estrategias para distribucion local

Para penetrar en el mercado de la Provincia de Santa Elena, se aplicara el sistema

de venta directa al usuario por catdlogo, mostrando los atributos de las artesanias

Mujeres: Cambia maneja dos tipos de canales de distribucion que se encuentran
ubicados en el primero y segundo nivel. En donde el primer nivel esta

representado por el método de venta directa de la empresa al usuario final. El
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catdlogo de productos aparece en la pagina web especializada en el tema, alli se

posibilitard el comercio electrénico con el cliente final.

El segundo nivel lo compone Mujeres: Cambia que ofrece sus productos a
minoristas y a través de ellos se comercializara las artesanias al usuario final.
Estas opciones permiten a las mujeres tener diferentes alternativas para acceder a

los productos que ofrece Mujeres: Cambia.

El canal es selectivo ya que se utilizan algunas tiendas especializadas de caracter

exclusivo a nivel nacional ubicadas en Guayaquil, Cuenca y Galapagos.

En las siguientes figuras se explica el funcionamiento de los dos niveles de

distribucion:

FIGURA N° 13: Venta directa

Taller de produccion
y oficinas de
administracion

Pagina web de la Servicio de entrega

Cliente

empresa a domicilio

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

FIGURA NF° 14: Venta a través de minoristas

Taller de Transportacion de
produccion y las artesanias a las

Tiendas

especializadas en Cliente
venta de artesanias

oficinas de demas tiendas a
administracion nivel nacional

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez
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Ademas se podran implementar las siguientes estrategias:

e Lograr satisfacer a los clientes.

e Puntualidad en los pedidos realizados.

e Se dara a conocer al cliente el tiempo de entrega de los productos con
anterioridad, de manera que sepa que dia le van a llegar.

e Se respetaran las fechas pactadas de entrega del pedido, pues este canal de

distribucion estara organizado de manera que eso se pueda cumplir.

e Llevar el producto hasta el lugar destinado por el cliente.

4.7.4. Promocion

En cuanto a la promocion Mujeres: Cambia utilizara las siguientes estrategias:

e Hacer publicidad boca a boca

e Por medio de la buena calidad del producto, lograr que los consumidores

obtengan un buen concepto de éste, haciendo que las ventas aumenten.

e Cuando se consigan nuevos clientes, aparte de los que se tienen en el
momento se buscara darles la posibilidad de conseguir referencias de la

empresa a traves de un seguimiento post-venta.

e Difundir la imagen de la marca Mujeres: Cambia y sus productos por

medio de herramientas publicitarias.

e Publicitar a través de los medios de comunicacion: prensa escrita y radial,

siendo los de mayor popularidad.
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4.7.4.1. Plan promocional

Los objetivos fijados para el plan de promocion son los siguientes:
= Dar a conocer la marca y los productos de la microempresa Mujeres:

Cambia

= Posicionarnos en el mercado por medio de las herramientas promocionales

= Fortalecer la imagen de la organizacion y de las involucradas.

4.7.4.2. Mezcla promocional

Se adaptara la estrategia pull por medio del uso de la publicidad en radio, prensa
escrita, volantes y tarjetas de presentacion ademas de la adopcion del sistema de
venta por catalogo detallado dentro de la propuesta del plan de marketing, estas

actividades estan dirigidas para las mujeres de la Provincia de Santa Elena.

Sin embargo, el producto al utilizar las herramientas publicitarias tendera a
venderse por si mismo al ya tener recordacion dentro de los prospectos o target al

cual nos dirigimos.

4.7.4.2.1. Publicidad

El objetivo de la publicidad sera dar a conocer los productos que oferta Mujeres:
Cambia, para estimular la demanda, cambiando la actitud del uso de las
artesanias, superar las percepciones negativas que se tengan sobre el producto

artesanal, crear y mantener preferencia por la marca.
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A través de la publicidad se vendera el producto tangible y también el intangible,
consiste en vender en este caso a través de sensaciones y sentimientos un estilo de
vida, influyendo en las actitudes y comportamiento del target al cual se dirige

Mujeres: Cambia

La publicidad se usara con el fin persuadir al cliente y generar una respuesta o

motivar a la compra.
Ademaés serd muy importante la publicidad en los diferentes puntos de venta que

tiene Mujeres: Cambia a nivel nacional, para que de esta manera también se

recupere la inversion.

4.7.4.2.1.1. Tarjetas de presentacion
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Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

Las socias activas de la microempresa podran hacer uso de las tarjetas de
presentacion para difundir la imagen de la marca y sus productos.
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4.7.4.2.1.2. \Volantes

FIGURA N° 16: Hoja volante
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Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

Las hojas volantes seran distribuidas en distintos sectores del Canton Santa Elena
y en especial en los malecones de La Libertad y Salinas, esta herramienta es de
facil transportacion y proyectan una imagen atractiva sobre todo si es en colores

llamativos. Se elaboraran 900 volantes de las medidas 30 x 40 cm.

4.7.4.2.1.3. Banner publicitario

FIGURA N° 17: Banner pubI|C|tar|o

SAN PABLO - SANTA ELENA - ECUADOR

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez
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El banner publicitario serd instalado en las afueras del taller artesanal ubicado en
el Barrio Los Vergeles y en la calle principal entrando hacia la Unidad de Policia
Comunitaria de la Comuna San Pablo haciendo referencia que visiten el lugar que

se encuentra a una distancia de 30 metros y mostrando los horarios de atencion.

4.7.4.2.1.4. Prensa escrita

La prensa escrita representa un medio publicitario de gran flexibilidad y
oportunidad ya que a los detallistas les permite alcanzar mercados geograficos
locales. Las paginas de los periodicos ofrecen un formato grande y poco costoso,
proporcionando mucha informacion al publico objetivo con un costo mas o menos
bajo. Por tal razon, Mujeres: Cambia se vio motivada a promover una publicacion
acerca de sus actividades artesanales en el Diario SUper, mostrando parte de su

trabajo en beneficio de la comunidad y el medio ambiente. (ANEXO N°8)

Otra alternativa es la revista local Ilamada Gente COOL donde se emitira un
espacio publicitario de 1/8 de hoja para dar a conocer acerca de la existencia de
Mujeres: Cambia y de sus artesanias, ademas se incluira la promocion de la venta

por catalogo buscando nuevos prospectos en el mercado.

FIGURA NF° 18: Publicacién en Revista Gente COOL
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Direccién San Pablo, Barrio Los Vergeles It
Teléfonos: 0985250514-0959497923 X Atenciéon: Lunes y Viernes

E-mail: info@mujerescambia.com 15h00 a 18h00
Sitio web: www.mujerescambia.com

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez
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4.7.4.2.1.5. Radio

La radio quizas parezca para algunos el elemento menos atractivo y visible a
diferencia de la television y la prensa, pero la realidad no es esa, ya que
desempefia un papel fundamental dentro de los planes de una grande, mediana o
pequefia empresa, pues tiene una amplia cobertura territorial, alcanza los hogares,
autos, oficinas, o cualquier otro lugar. De esta manera, Mujeres: Cambia
transmitird cufias radiales a través de las siguientes emisoras por seis meses,

considerando las épocas del Dia de la Madre y Navidad:

CUADRO N° 12: Costo de transmision publicitaria radial

Emisoras Horarios Frecuencia y Duraciény Total
dias de Costo
transmision
Amor Programas Lunes,
musicales miércoles 3 meses x $60,00
viernes $20,00 cada
(3 veces al dia) mes
La Chola En todas las Martes, jueves
programaciones y sébados 3 meses X $60,00
(3 veces al dia) | $20,00 cada
mes
TOTAL $120,00

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

CLIENTE: Mujeres: CAMBIA

ANUNCIO: Bisuteria en papel reciclado

DURACION: 30” Segundos

MUSICA DE CARACTER: “Treasure” de Bruno Mars

Mujeres: CAMBIA “artesania reciclada” te invita a conocer la belleza de nuestra
bisuteria hecha por manos de mujeres de la Comuna San Pablo. Venga y aprecie
nuestras artesanias elaboradas en papel reciclado... no lo piense méas!!! Visitanos

en la Comuna San Pablo, Barrio Los Vergeles, Calle Velasco Ibarra y forma parte
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de nuestra red de venta por catdlogo y gana fabulosos descuentos. Siguenos en

Facebook y hazte fan de Mujeres: Cambia o a nuestra pagina web:

www.mujerescambia.com. Contactanos al 0985250514

Porque Mujeres: Cambia realza tu belleza!!!

4.7.4.2.1.6. Internet

Ademas de la pagina web de la empresa y red social, también cuentan con correo

electronico info@mujerescambia.com administrado por los estadounidenses Padl

Wilson y Marissa Catalina Casey representantes voluntarios del Cuerpo de Paz.

4.7.4.2.2. Venta personal

o

Instalaciones: Las ventas en la Provincia de Santa Elena se realizaran por
medio del punto de venta en la Comuna San Pablo, las ventas por este
medio constituiran el 40% de las ventas globales y el 60% por catalogo.

Venta por catdlogo: Se realizara la venta por catalogo cuya duracién sera
de dos meses y medio, el mismo que trabajard por dos campafias
consecutivas en cada edicion. Las nuevas microempresarias que se unan a
la red de venta por catalogo ganaran un 20% en sus ventas y tendran un
méaximo de 5 dias para cualquier cambio que pueda requerir el cliente. Con

formato A5 de 10.8 por 14.6 cm., en papel couché de 90 gr. Ver Anexo 37

Seguridad y privacidad de la informacion: Por medio del software que
desarrollara la empresa para la realizaciéon de las ventas directas, se le
certificara al cliente que los datos que estan registrando en la pagina es de
total seguridad y confianza y no seran utilizados para otro fin que no sea

por la compra que esta realizando.
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4.5.4.2.3. Promocién de ventas

o Descuentos: Mujeres: Cambia realizard descuentos en fechas especiales
como la Navidad y en el dia de la madre. En el mes de diciembre se otorgara
un descuento del 10% sobre el valor de los conjuntos de productos, los cuales
contendrdn minimo la adquisicién de dos tipos de joyas, las cuales seran
combinadas a eleccion de cada mujer, esta promocion seré valida solo por las
compras hechas por medio de la pagina de la empresa, y en el local por
compras mayores a $30. De esta manera, ellas podran ingresar a la pagina web
y elegir la combinacion de la bisuteria a su gusto, estas podrian ser: cadenas y

aretes, aretes y pulseras o el set completo de cadena, aretes y pulsera.

o Envio gratis: La empresa enviara gratis los pedidos a los hogares de
aquellas microempresarias que vivan dentro de la comuna y de la Provincia de
Santa Elena si cumplen con sus ventas minimas de $60, pero si la residencia se
localiza en otras ciudades y no llegan las ventas a este valor, la empresa

enviara el pedido y el costo de envio serd asumido por la microempresaria.

4.7.4.2.4. Marketing directo

o Catalogo on-line: Se utilizara un catalogo on-line con informacion sobre
los productos, referencias, estilos, disefios y precios. En el catadlogo on-line
también se incluiran las ofertas en precios por paquete de productos,

escogiendo el set de collares y aretes a eleccion de cada cliente.

o Pagina web: La pagina web permitira tener acceso a toda la informacion
de la empresa, productos y servicios. Es una pagina segura para realizar las
compras por internet y los pagos por este medio pueden ser con las tarjetas

de crédito Visa, Master Card, American Express, Discover y PayPal.
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o Bases de datos: Por medio de la pagina web, una vez que se inicie el
proceso de compra, los usuarios deberdn llenar un formulario, y con tal
informacién se construira una base de datos para dar seguimiento a los
clientes y las nuevas microempresarias que se unan al nuevo sistema de
venta directa, ademas las inscripciones de la venta por catalogo serén

gratis para motivar a nuevas mujeres a que se unan a la microempresa.

4.7.4.2.5. Marketing electronico

4.7.4.2.5.1. Sitio web

El sitio web de Mujeres: Cambia es www.mujerescambia.com en donde consta
informacién de las artesanias, los servicios que prestan, formas de pago, la
informacion de contacto y algo més acerca de la elaboracion de las bisuterias, ya
que al estar patentada internacionalmente la marca, no pueden dar a conocer con
exactitud la manera de la elaboracion de las joyas en papel reciclado. La pagina

web esta en inglés, sin embargo, puede ser traducida al espafiol.

FIGURA N° 19: P4gina web Mujeres: Cambia
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Elaborado por: Karina Solano Rodriguez
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4.7.4.2.5.1. Redes Sociales

La microempresa Mujeres: Cambia cuenta con su pégina en facebook teniendo en
la actualidad una cantidad de 253 seguidores a nivel nacional e internacional.

FIGURA N° 20: Facebook de la empresa
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Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

4.7.4.3. Plan de Relaciones Publicas.

El establecer una gestion de comunicacién entre el pablico objetivo y la
microempresa Mujeres: Cambia es la base primordial y la clave para construir,
administrar y mantener la imagen positiva del negocio y de sus productos,
mejorando a la vez las condiciones de vida a través de la produccion y
comercializacion de las artesanias de papel reciclado. Las caracteristicas como el
disefio, la calidad e innovacion serdn promocionadas para la comercializacion
tanto para el mercado nacional como internacional. De igual manera cuenta con el
reconocimiento de instituciones publicas como el Ministerio de Industrias y
Productividad (MIPRO), y Ministerio de Turismo (MINTUR) para realizar las

ferias artesanales.
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o Articulos en el periddico: Se llevard a cabo un publirreportaje en la
revista juvenil GENTE Cool, en donde se desarrolle un articulo mostrando
las caracteristicas del funcionamiento de la empresa y algo del proceso de
produccién que se lleva a cabo porque no pueden dar informacion exacta
de este proceso. De esta manera se espera que el publico reconozca que
estas artesanias que distribuye Mujeres: Cambia estan elaboradas a base de

la responsabilidad social y ambiental y son hechas en la peninsula.

Este publirreportaje deberd realizarse en el mes de diciembre por época
navidefia y el mes de mayo por el Dia de las Madres, para que junto con
las promociones mencionadas anteriormente se pueda generar un alto

volumen de ventas en estos meses.

o Boletines internos: Se desarrollard trimestralmente un boletin interno, en
donde se mostrara a las artesanas los avances que ha ido logrando la

microempresa Yy las proyecciones para conseguir los logros en el futuro.

También se mostraran las tendencias de la moda y articulos de bisuteria
que les permita adquirir nuevas técnicas de trabajo y asi crecer en el
sentido profesional, de esta manera se espera crear un sentido de

pertenencia de las artesanas con la empresa.

Igualmente en este boletin se presentard un articulo sobre la artesana del
mes en donde sobresalgan sus cualidades y las razones por las cuales
ocupa ese espacio, esperando que las demas artesanas den lo mejor de si,
motivandolas a que también logren ocupar ese espacio y se esfuercen al

méaximo para el logro de los objetivos propuestos.
o Ferias locales: Mujeres: Cambia participard en ferias durante el afio

desarrolladas por medio del Ministerio de Turismo y Ministerio de

Industrias y Productividad, donde ademas se exhibira el roll-up con que
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cuenta Mujeres: Cambia, donado por los voluntarios del Cuerpo de Paz

quienes encabezan este grupo de mujeres emprendedoras.

4.7.5. Evidencia fisica

La evidencia fisica corresponde a la infraestructura adecuada donde manejan la
produccion de las artesanias y el ambiente dentro del mismo negocio. El disefio
interior es amplio para dar lugar a un mejor desenvolvimiento de cada artesana en
la elaboracion de las artesanias, donde cada artesana complementa sus labores con

la vestimenta que identifica al negocio Mujeres: Cambia.

Es necesario mencionar que las instalaciones del taller tienen facilidad de acceso y
movilidad y se encuentra a 30 metros del UPC de la Comuna San Pablo, uno de
los banners publicitarios sera instalado en la calle principal de la comuna entrando
para el UPC comunitario y el otro banner estara afuera de las instalaciones del

taller artesanal.

FIGURA N° 21: Banner instalado en la calle principal
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Elaborado por: Karina Solano Rodriguez.
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FIGURA N° 22: Banner instalado afuera de la microempresa

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

4.7.6. Personas

El taller artesanal de Mujeres: Cambia cuenta con el personal adecuado y
capacitado tanto para la parte operativa como para la parte administrativa y
gerencial. La parte operativa cumplira los siguientes roles:

v Mantener contacto con los clientes.

v’ Atender reclamos y sugerencias

v Cuidar las instalaciones

v" Despachar los pedidos a tiempo

Estas caracteristicas son herramientas vitales para las artesanas, ya que permitiran
brindar un mejor servicio al cliente siendo éste una de las herramientas principales
dentro de la promocion de ventas, éste elemento es muy poderoso al igual que
otras herramientas promocionales como descuentos, publicidad, ofertas, etc., pues

constituyen un medio de enganche hacia el cliente para mantener su fidelidad.
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En el &mbito administrativo las socias de Mujeres: Cambia se reunirdn dos dias de
la semana: lunes y viernes, para hablar de los negocios de la empresa tal y como
lo hacen hasta el presente dia, para recibir sus respectivos pagos y cumplir con los

pedidos a la orden del dia.

El grupo est4 conformado por la siguiente directiva:
» Gina Borbor — Presidenta
= Betsy Villegas Tomala— Vicepresidenta
» Elba Suérez — Secretaria
» Alexandra De La Cruz— Tesorera

Ademas, cabe recalcar que el grupo de las 17 artesanas cuentan con la respectiva
administracion de personas con experiencia y estan al frente de este proyecto,
ellos son: Marisa Catalina Casey y Paul Wilson, jovenes participantes del Cuerpo
de Paz, lo cual ha permitido el enriquecimiento del “know how” de cada una de
las integrantes y a la vez el fortalecimiento del negocio hacia un enfoque mas

empresarial y visionario.

4.7.7. Procesos

Mujeres: Cambia cuenta con personal capacitado y calificado tanto para la parte
administrativa como para la parte operativa, la cual se encarga de:
» Elaborar las artesanias con la calidad requerida sin que tenga ningdn
desperfecto antes de salir a la venta.
» Asistir los lunes y viernes al taller artesanal por motivos de informacion de
las ventas y actividades dentro del grupo, al igual que la recepcion de
pedidos de los catalogos y las ventas que se pudieran dar dentro del local.

> Cuidar de las instalaciones del taller artesanal

Dentro del proceso de produccion tenemos:
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CUADRO N° 13: Proceso de produccion

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

En cuanto al proceso de venta por catadlogo que se llegaria a ejecutar tenemos lo

siguiente como se muestra en el esquema:

FIGURA N° 23: Proceso de venta por catalogo
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Elaborado por: Karina Solano Rodriguez
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4.7.8. Plan de accién

CUADRO N° 14: Plan de accion

Problema principal: ¢Qué tipo de estrategias de promocion se utilizaria para posicionar la marca "Mujeres:
Cambia" y sus artesanias hechas en papel reciclado de la Comuna San Pablo?

Fin del proyecto: Implementacion de estrategias de promocion para la marca
"Mujeres: Cambia™

Indicadores:

*Importancia del uso de
estrategias de promocién

*Importancia de la aplicacion
de estrategias de promocion.

Proposito del proyecto: Posicionamiento de la marca "Mujeres: Cambia™

Indicadores:

*Posicionar la marca de la
microempresa.

*Incrementar la demanda de las
artesanias.

*Mejorar la calidad de vida de
las artesanas.

Objetivos Especificos

Indicador

Estrategia

Actividades

*Diagnosticar los niveles
de promocion para las
artesanias mediante la
recopilacion de datos

realizada a las mujeres de
la Provincia de Santa

Elena.

*Estrategias de
promocion

*Mezcla de promocién

Publicidad: El objetivo de
la publicidad sera dar a
conocer los productos que
oferta "Mujeres: Cambia",
para estimular la demanda,
cambiando la actitud de
uso de las artesanias

*Disefio y elaboracion de
banner publicitario

*Disefio y elaboracién de hojas
volantes y tarjetas de
presentacion

*Uso de prensa escrita y radial

*Internet

Venta personal

*La venta directa se llevara a
cabo en las instalaciones y
cubrira el 40% de las ventas
totales

* Uso de la pagina web para la
venta directa a nivel nacional e
internacional

*Sistema de venta directa por
catalogo cubrira el 60% de las
ventas totales

*Demostrar seguridad Y|
confianza a través de la pagina
asegurando al cliente que sus
datos solo seran utilizados V|
registrados por el motivo de
compray no para otro fin

Promocién de ventas

*Descuentos en fechas

especiales

* Envio gratis del pedido para
nuevas microempresarias que
tengan ventas minimo de
$60,00

Marketing directo y
electrénico

*Catalogo on-line con
informacion referente al
producto y servicios

*Pagina web para un acceso a la
informacion de la empresa,
productos y servicios

*Bases de datos para hacer un
seguimiento previo al cliente vy
realizar posteriormente nuevas
promociones y ofertas
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Problema principal: ;Qué tipo de estrategias de promocion se utilizaria para posicionar la marca "Mujeres:
Cambia" y sus artesanias hechas en papel reciclado de la Comuna San Pablo?

Fin del proyecto: Implementacion de estrategias de promocion para la marca

"Mujeres: Cambia"

Indicadores:

*Importancia del uso de

estrategias de promocion

*Importancia de la aplicacion
de estrategias de promocion.

Propésito del proyecto: Posicionamiento de la marca "Mujeres: Cambia"

Indicadores:

*Posicionar la marca de la
microempresa.

*Incrementar la demanda de las
artesanias.

*Mejorar la calidad de vida de
las artesanas.

Objetivos Especificos

Indicador

Estrategia

Actividades

*Diagnosticar los niveles
de promocidn para las
artesanias mediante la
recopilacion de datos

realizada a las mujeres de
la Provincia de Santa

Elena.

*Mezcla de promocion

Marketing directo y
electrénico

*Pagina web y red social de
facebook para mantener al dia a
los segidores de la|
microempresa

Plan de Relaciones
Publicas: El objetivo es
establecer una gestion de

comunicacion entre el
publico objetivo y la
micreompresa Mujeres:
Cambia

*Publicidad en revistas de la
localidad como la Revista
Gente Cool en los meses de
mayo y diciembre para generar
un alto volumen de ventas en
€S0S Meses.

*Boletines internos
trimestralmente para demostrar
los avances de la empresa y las
proyecciones futuras

*Ferias locales manejadas por
las instituciones del estado

*1dentificar la motivacion
de compra mediante la
implementacion de un

estudio de mercado a los

posibles clientes.

*Encuestas a mujeres de
la Provincia de Santa
Elena

Instrumentos de
recoleccién de
informacion

*Por medio de las encuestas
realizadas a las mujeres de la
Provincia de Santa Elena se
pudo identificar las
motivaciones de compra que
llevarian a adquirir el producto
sobresaliendo la variedad, es
decir, las mujeres opinaban que
se verian motivadas a la compra
por ser algo mas novedoso en el
mercado a diferencia de la tagua,
y otros materiales

*Determinar el impacto
de las estrategias de
promocion para el
posicionamiento de la
marca, producto y
microempresa mediante
la difusion de los
atributos de los productos
y el uso de herramientas
publicitarias.

*Analisis de estrategias

Estrategia de
posicionamiento

*Para lograr el posicionamiento
esperado se difundird
informacion de la empresa y sus
productos por medio de las
herramientas  publicitarias |
dirigidas a las mujeres de la
Provincia de Santa Elena
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Problema principal: ;Qué tipo de estrategias de promacion se utilizaria para posicionar la marca “Mujeres:
Cambia" y sus artesanias hechas en papel reciclado de la Comuna San Pablo?

"Mujeres: Cambia"

Fin del proyecto: Implementacion de estrategias de promocion para la marca

Indicadores:
*Importancia  del uso de
estrategias de promocion

*Importancia de la aplicacion
de estrategias de promocion.

Propésito del proyecto: Posicionamiento de la marca "Mujeres: Cambia"

Indicadores:

*Posicionar la marca de Ila
microempresa.

*Incrementar la demanda de las
artesanfas.

*Mejorar la calidad de vida de
las artesanas.

posicionamiento de la
marca atendiendo a las
variables internas y
externas de la
microempresa

*Analisis interno y
externo de la
microempresa

Permite conocer las
fortalezas, oportunidades
debilidades y amenazas

Objetivos Especificos Indicador Estrategia Actividades
*Encuestas realizadas a las
: *Investigacion de mujeres  habitantes de la
*Analizar el grado de - Ao
L. iento de| mercado para invertir en Provincia de Santa Elena para
osicionamiento de las . . o
:rtesanias or medio de publicidad y promacion Instrumentos de determinar si estan dispuestas a
| ‘ p ins d| recoleccion de adquirir las artesanias con la
as pt;f erelr.me:s ¢ O‘T informacion marca  Mujeres:  Cambia,
* 1 o
postoles cdler|1 € Iene Encuesta a las mujeres sobresaliendo  la  respuesta
Mercaao local. de la Provincia de Santa afirmativa
Elena
S *Encuesta realizada a las
Relacionar el . .
L . artesanas Mujeres: Cambia para
posicionamiento de la . o
: . . determinar una comparacion de
marca con el incremento [*Encuesta realizada a las Instrumentos de ~
. ; v las ventas de este afio con las
de las ventas mediante un [artesanas Mujeres: recoleccion de " .
: . ; . o del afio anterior y con esto
estudio realizado a las |Cambia informacion
. luego comparar las ventas
artesanas de Mujeres: S
. originadas como resultado del
Cambia. " :
posicionamiento de la marca
*|dentificacion del F.0.D.A. de
la microempresa
. * — :
*Valorar los beneficios E!qbgrgcmn de la matriz de
que conllevacel o . analisis mFe,rno (EFI) .
Andlisis F.O.D.A.: [*Elaboracion de la matriz de

analisis externo (EFE)

*Elaboracién de la matriz de
perfil de capacidad interna
(PCI)

*Elaboracion de la matriz de
oportunidades y  amenazas
(POAM)

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez
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4.7.8.1. Cronograma de actividades

CUADRO N°¢ 15: Cronograma de actividades para el 2014

Actividades Fecha de inicio Fecha de culminacién | Presupuesto Responsable

Presentacion del Plan de Marketing 20-dic 20-dic 0,00 Administradora del plan

Ajustes del Plan de Marketing 21-dic 03-ene 0,00 Administradora del plan
Lanzamiento del catlogo 15-ene 15-dic 1500,00]  Administradora del plan y microempresarias
Plan de Promocion y Publicidad 22-ene 30-dic 570,00  Administradora del plan y microempresarias
Plan de Promocion de Ventas 04-may 26-dic 131,55  Administradora del plan y microempresarias
Plan de Ventas Personales 10-ene 30-dic 1500,00{  Administradora del plan'y microempresarias
Plan de Marketing Directo y Electronico 02-ene 02-ene 40,00  Administradora del plany microempresarias
Plan de Relaciones Publicas 10-ene 30-dic 775,00  Administradora del plan y microempresarias
Revision del Plan de Marketing 30-dic 10-feb 0,00  Administradora del plan y microempresarias
Evaluacion del Plan de Marketing 15-feb 15-abr 0,00  Administradora del plan y microempresarias

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez
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4.7.8.2. Presupuesto para plan promocional

Cuadro N° 16: Presupuesto para plan promocional

2014
DESCRIPCION ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC
Promocién y publicidad
Banner publicitario 120,00
Tarjetas de presentacion 20,00 20,00 20,00 20,00
Volantes 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00
Prensa escrita 100,00 100,00
Cunas radiales 40,00 40,00 40,00
Promocion de ventas
Descuentos dia de la madre 65,78
Descuentos navidad 65,78
Ventas personales
Impresiones de catalogos 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
Marketing directo y electronico
Base de datos
Actualizacion de la pagina web 40,00
Facebook 0,00
Plan de relaciones ptblicas
Articulos en el periédico 50,00 50,00 50,00
Boletines internos 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00
Ferias locales 300,00 300,00
TOTAL 505,00 80,00 - 305,00 285,78 - 305,00 310,00 20,00 305,00 10,00 890,78
3.016,55
Elaborado por: Karina Solano Rodriguez
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4.7.9. Analisis financiero

CUADRO N° 17: Demanda anual

117312 119095 120906 122743 124609

167589 170136 172722 175348 178013

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

CUADRO N° 18: Oferta anual

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

CUADRO N° 19: Demanda anual insatisfecha

284901 289232 293628 | 298091 | 302622

16484 16735 16989 17247 17509

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

CUADRO N° 20: Demanda a ser satisfecha con el proyecto

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez
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CUADRO N° 21: Costo de productos con Plan de Marketing

Sueldo operarias 1.200,00 | 1.560,00 | 1.920,00 | 2.280,00 | 2.640,00

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

CUADRO N° 22: Estado de Resultados con Plan de Marketing

Ventas Brutas 7.893,24 | 10.902,25 | 14.117,19 | 17.548,96 | 21.209,01
COSTOS

Costo de produccion 2.573,05 3.291,26 4.020,13 4,759,90
GASTOS

Gastos Administracion 548,30 560,35 572,75 585,53 598,70

Gastos de Ventas (Plan de Marketing) | 3.016,55 | 3.078,09 3.140,88 3.204,96 3.270,34

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez
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CUADRO N° 23: Flujo de efectivo con Plan de Marketing

INGRESOS

Ventas 7.89324 11090225 | 1411719 | 175489 | 2120901 | 71.670,65
EGRESOS

Gastos de Administracion 49230 | 504,35 516,75 529,53 542,70 | 2.585,64
Gastos de Ventas 301655 | 3.07809 | 314088 3.204,96 321034 | 1571083
Gastos de Produccion 219285 | 257305 | 329126 4.020,13 475990 | 16.837,18

Impuestos 533,88 | 1.172,69 1.778,07 2.434,59 3.145,02 9.064,25

estr Lo | | | ] |

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

CUADRO N°¢ 24: Evaluacién Financiera del Proyecto

MUJERES: CAMBIA
EVALUACION FINANCIERA
EXPRESADO EN DOLARES

(+) INGRESOS 7.893,24 10.902,25 14.117,19| 17.548,96| 21.209,01
(-) EGRESOS 6.235,59 7.328,18 8.726,97| 10.189,21] 11.717,96
(+) DEPRECIACION 56,00 56,00 56,00 56,00 56,00

ANO 1 1.713,65

ANO 2 3.630,07

ANO 3 5.446,22

ANO 4 7.415,76

ANO 5 9.547,05

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

131



CUADRO N° 25: Valor Actual Neto (Van)

ANO 1 1.713,65

ANO 2 3.630,07

ANO 3 5.446,22

ANO 4 7.415,76

ANO 5 9.547,05

VAN 8505,44

INVERSION INICIAL 9784,50
| -1279,06

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

$8.50544 VAN

Van mayor a cero Proyecto Aceptado.

Es el valor monetario que resulta de la resta de la suma de los flujos descontados a

la inversion inicial.

CUADRO N° 26: Tasa Interna de Retorno (Tir)

ANO 0 -9.784,50
ANO 1 1.713,65
ANO 2 3.630,07
ANO 3 5.446,22
ANO 4 7.415,76
ANO 5 9.547,05 35%
TIR 35,22%| Tir >a TCCPP proyecto aceptado
TCCPP 12,24%

Elaborado por:Karina Solano Rodriguez

La tasa interna de retorno que reduce a cero las equivalencias del valor actual
neto, valor futuro o valor anual en una serie de ingresos y egresos. Es un indice de
rentabilidad ampliamente aceptado, el cual va a mostrar si conviene invertir en el
proyecto. La Tasa Interna de Retorno (TIR) para este proyecto es de 35% anual,

con el calculo de este indice podemos concluir que el proyecto se debe aceptar.
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CUADRO N° 27: Periodo de recuperacion de la inversion

METODO DE RECUPERACION

ANOS FL.UJOS ANO/ RECUP INVERSION INIC
NO 1 1.713,65 1.713,65 9.784,50
ANO 2 3.630,07 5.343,73
ANO 3 5.446,22 10.789,94
ANO 4 7.415,76 18.205,70
NO 5 9.547,05 27.752,75
TI = 2,86
TI = 10,37
TI1 = 71,19
Tiempo a Recuperar la Inversion
2| Anos
10| Meses
71| Dias

Elaborado por:Karina Solano Rodriguez

Este indice muestra que el periodo de recuperacion del capital invertido del
proyecto es de 2 afios con 10 meses debido a que al finalizar el mismo se obtiene
una proyeccion de $ 10.789,94 de recuperacion frente a un saldo de inversion de
$ 9.784,50. Luego de ver estos resultados se puede conseguir nuevamente una
prueba de rentabilidad por parte de este proyecto de comercializacion de
artesanias en papel reciclado, ya que la inversion es recuperada en una duracion

mediana de tiempo.

CUADRO N° 28: Costo de produccion sin Plan de Marketing

Elaborado por:Karina Solano Rodriguez
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CUADRO N° 29: Estado de Resultados sin Plan de Marketing

Ventas Brutas 4.289,02 | 5.599,96 7.223,59 8.956,63 | 10.804,85
COSTOS

Costo de produccion 1.772,32 | 2.143,99 2.710,49 3.284,56 3.863,80
GASTOS

Gastos Administracion 548,30 560,35 572,75 585,53 598,70
Gastos de Ventas (Plan de Marketing) 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Impuestos 492,10 723,91 985,09 1.271,63 1.585,59

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

CUADRO N° 30: Flujo de efectivo sin Plan de Marketing

INGRESOS
Ventas 428902 | 559996 | 722359 | 895663 | 10.804,85 | 36.874,06
EGRESOS
Gastos de Administracion 492,30 | 504,35 516,75 529,53 542,70 | 2.585,64
Gastos de Ventas
Gastos de Produccion 177232 | 214399 | 271049 | 328456 | 386380 | 1377517

Impuestos

49210 | 72391

985,09

1.271,63

1.585,59

5.058,31

mesin o || || ]

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez
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CUADRO N° 31: Evaluacion Financiera del Proyecto

MUJERES: CAMBIA
EVALUACION FINANCIERA
EXPRESADO EN DOLARES

(+) INGRESOS 4.289,02 5.599,96 7.223,59 8.956,63| 10.804,85
(-) EGRESOS 2.756,72 3.372,25 4.212,33 5.085,73 5.992,09
(+) DEPRECIACION 56,00 56,00 56,00 56,00 56,00

ANO 1 1.588,30
ANO 2 2.283,72
ANO 3 3.067,26
ANO 4 3.926,90
ANO 5 4.868,77

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

CUADRO N° 32: Valor Actual Neto (VAN)

ANO 1 1.588,30

ANO 2 2.283,72

ANO 3 3.067,26

ANO 4 3.926,90

ANO 5 4.868,77

VAN 818,96

INVERS INICIAL 9784,50
-8965,54

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

CUADRO NP° 33: Tasa Interna de Retorno (TIR)

ANO 0 -9.784,50
ANO 1 1.588,30
ANO 2 2.283,72
ANO 3 3.067,26
ANO 4 3.926,90
ANO 5 4.868,77

TIR 15,02%

TCCPP 12,24%

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

15%
Tir >a TCCPP proyecto aceptado
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CUADRO N° 34: Periodo de recuperacion de la inversion

METODO DE RECUPERACION

ANO 1 1.588,30 1.588,30 9.784,50
ANO 2 2.283,72 3.872,01
ANO 3 3.067,26 6.939,27
ANO 4 3.926,90 10.866,18
ANO 5 4.868,77 15.734,94

TI = 3,72

Tl = 20,69

Tl = 380,84

3|Anos
20|Meses
380|Dias

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

CUADRO N° 35: Comparacién de Utilidad Neta con y sin Plan de Marketing

UTILIDAD NETA CON PLAN DE MARKETING 160165 351807
UTILIDAD NETA SIN PLAN DE MARKETING L4630 217172 295526] 381490 475617

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

En la presente comparacion de resultados podemos ver que al hacer uso del plan
de marketing planteado en la propuesta en el primer afio la utilidad global va a ser
un poco baja debido a que la marca y sus productos estan poco posicionadas en el
mercado, sin embargo, con el paso de los afios la utilidad se incrementa debido al
uso de la red de venta por catdlogo, ya que cada artesana conformante de la
microempresa tendra a sus representantes de ventas quienes trabajaran de forma
independiente siendo esta herramienta una oportunidad de ingresos extras a sus
respectivos hogares, sin olvidar que Mujeres: Cambia también vendera sus
productos en el taller artesanal que tienen actualmente. Por otro lado podemos
notar que sin el uso del plan de marketing los ingresos en el primer afio y en los

afios consecutivos no cumpliran la expectativa al no manejarse la venta de la
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bisuteria por catélogo, siendo solamente vendida por medio del local. Haciendo
un breve andlisis de comparacioén de los cuadros podemos mencionar que los
productos que oferta Mujeres: Cambia de la Comuna San Pablo tienen poca
acogida por parte de los habitantes, dando como resultado una TIR del 15% sin la
realizacion del plan, lo que les permite a las artesanas del sector, poder subsistir a
base de esta actividad econdmica como es la elaboracion de bisuteria en papel
reciclado pudiendo de esta manera cubrir sus necesidades basicas, pero no les
permite tener mayores ingresos para poder mejorar su calidad de vida. Tales
motivos hacen necesario la implementacion de un Plan de Marketing para la
microempresa que les permita obtener mayores ingresos, en donde el TIR
resultante fue de 35% lo que quiere decir que con esta tasa se puede obtener
mayores ingresos en las ventas que les permita desarrollarse internamente y

posicionar la marca Mujeres: Cambia.

4.7.10. Evaluacion y Control

Para la evaluacion y control de las estrategias planteadas en la propuesta se deben
establecer mecanismos con el fin de medir la eficiencia y corregir los errores, para
aquello se define lo siguiente: la evaluacion y control se establecera internamente
de forma mensual por medio de informes a lo largo del afio, en donde se
presentaran los programas que se llevaran a cabo, proyectandose en el mismo la
ejecucioén desde un inicio hasta la etapa final con el fin de corregir errores que se
puedan presentar en el transcurso del tiempo y asi prevenir que los problemas se
presenten en la ejecucion del plan. De tal manera que la Sra. Gina Borbor,
presidenta de Mujeres: Cambia sera quien reciba los informes que emitan las
responsables de las areas a asignarse para luego realizar una reunion general con

todas las artesanas y dar a conocer el rumbo de la microempresa.

En los siguientes cuadros se detallara la manera en que se medira el desarrollo, la

evaluacion y control del plan a ejecutarse:
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CUADRO N° 36: Evaluacion y control de estrategias

‘ . Tiempo Controles Ejecucion
Programa | Proyecto Area Actividad — - Responsable - - = —
Inicio Final Previo Concurrente Retroalimentacion Cumplimiento Avance
Es necesario hacer un
iStribucio ifundi sequimiento previo de cada
Distribucion de , Difundir los productos de |Enero, Febrero, Sra. Betsy g e p e En esta etapa se deben
hojas volantes | Comercializacion| - papel reciclado conla | Mayo,Agosto, | Diciembre |  Vilegas y accion ejecutada con los resuitad
finalidad de detectar alguna ostrar os resulados
a la localidad marca "Mujeres: Cambia"| - Noviembre Magali Ledn | £t primera fase del ! ’ Y finales como resuttado
falencia o carencia en cuanto .
control parte de la ) . de las acciones
. ., al &rea de ventas, publicidad, | .
informacion que se L ejecutadas del plan en
o administracion, .
brindaré a las S .| eltranscurso del afio,
comercializacion y financiera, .
artesanas sobre L haciendo una
. también es indispensable -
aquellos cambios que comparacion de lo
X evaluar la manera en que se
conllevard la propuesta . .| presupuestado en un
- estd desarrollando el planysif .
Difundir los productos de para que sea de L inicio y los finalmente
) L los objetivos propuestos h o .
papel reciclado con la conocimiento de todas L ) obtenido. Enesta fase | Se realizard un monitoreo para .

Entrega de - o . ) inicialmente se estan L ) Se detallard los avances de cada
» . .. |marca "Mujeres: Cambia N .| Todaslas | las involucradas. Sin ) se deben superar los |verificar si se esta cumpliendoono| ., . .
Promocion| tarjetas de | Comercializacion . ) Todo elafio |Todo el afio| . .| cumpliendo o no. Por otra . L accion ejecutada para verificar los

N en las visitas a los clientes involucradas | embargo, es necesario ) problemas, escuchar | debidamente las actividades
presentacion ) ) parte no hay que descuidarse o . eTores que se puedan presentar
cuando realicen las ventas que se registre un las opiniones y designadas a cada responsable
, de los resultados que se den .
por catalogo control sobre el sugerencias de los
en el transcurso delplanya | .
presupuesto de . . integrantes de la
. sean positivos o negativos | .
marketing ya que al ) microempresa con la
. para corregir los aspectos )
tener poco tiempo en . finalidad de alcanzar
necesarios o que no sean del -
el mercado no pueden . . los objetivos
todo efectivas. Es asf que se
tener deudas elevadas o propuestos y se
debe hacer una evaluacion
para que el proyecto | . desarrolle el plan de
DUk s eecutado trimestral sobre el desarrollo merketingconlo
Emision de . Dirgise & Recio Am?r y . Sra. Alexandra del plan para verificar con prespuestado enun
cufa radil Publicidad | La chola para las cufias | Enero, Mayo | Diciembre De La Cruz errores antes de que sea o
radiales demasiado tarde para su
perfeccionamiento.
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; - Tiempo Controles Ejecucion
Programa |  Proyecto Area Actividad — - Responsable - - — —
Inicio Final Previo Concurrente Retroalimentacion Cumplimiento Avance
Uso de prensa ” Publicidad en la revista » Sra. Alexandra
P Publicidad Mayo Diciembre )
escrita local Gente COOL De La Cruz Es necesario hacer un
seguimiento previo de cada
i6 i i agccién e'ecputada conla En eta ¢ eben
Promocion Verificar la}s.\nsnasquel fralad dJe etectr alura mostrar los resultados
tengan a pagina weD asf Sra Elba | Estaprimerafasedel | 1 TR | s como resutado
Internet | Administracion | como el incremento del | Todoelafio |Todoelaio| contolpare de | TENCR O carencaenctanto | T L
' ; Suarez P al érea de ventas, publicicad
fLEro de sguidores en informacin que se . dministre{cién " | ejecutadas del plan en
la pégina de facebook brindara a las Co | eltranscurso del affo,
comercializacion y financiera, .
] o artesanas sobre mbién s inspensib haciendo una
Verta diecta Medlrelnlveldg v.entas ) _ |Sra. Alexandra| aquellos cambios que evaluarlamamrapen s comparacion de lo
eneltaller Ventas  [que se Ilgvanadlano (De| Todoelafio |Todo elafio De La Cruz |conlevaré a proptesta o (:an y presupuestado enn
_— artesanal lunes a viernes) en el taller para gue sea de ATC piany iico y los fiaimente
- los objetivos propuestos . o .
rsonales conocimiento de todas| . ) obtenido. Enestafase | - Se realizard un monitoreo para ,
¥ Medir el nivel de ventas las involucradas. Sin ricaiert s ¢stan se deben superar o |verificar si se esta cumpliendo 0 no Se detalr os avances ce cada
Venta drect Ventas | mensuales por medio de | Todo elafio (Todo elafio Todas ks emhargo, e nece;sario cunplendo o . Por ot roblemas Escuchar (ebidamente Ias;:t)ividades Accin ejectac para verfar os
por catalogo p, involucradas . . parte no hay que descuidarse P . eITores que se puedan presentar
los catélogos qUe Se registre un las opiniones y | designadas a cada responsable
control sobre el de o resufados ue ¢ den sugerencias de los
presupuesto de enel barscurso delplen ya integrantes de la
0, .. .
Descuentos en o o Todisks | marketigyagueal | o PO OTEANDS | e resa conla
) Ventas compras mayoresa | Diciembre | Diciembre | gyag il 0
Navidad involicradas . para corregir los aspectos .
$30.00 enel local tener poco tiempo en Fecesaros 0 Qe o Sean el finalidad de alcanzar
Promocién el mercado no pueden todo eectis. Es a5 ate los objetivos
Ce ventas o b ol 10% tener deudas elevadas debe hacer ulnaevalugcién propuestos y se
esc'uegtols & esctentos Oel 10% en Todas las | para que el proyecto winestral sobre el desarrolo desarrolle el plan de
Dia de a Ventas compras nn)llTresla Mayo Mayo involcrades | puede ser ejecuado. o merketing con o
Madre $30.00 en el local. pianp prespuestado en un
errores antes de que sea o
demasiado tarce para su ee
Marketing | Catalogo on- Medir el nivel de ventas . o
) S o . . | Sra.Gina perfeccionamiento.
directoy | liney pégina Ventas por medio del sitio web | Todo elafio [Todo el afio Borhor
electronico|  web e la empresa
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; - Tiem) Controles Ejecucion
Programa |  Proyecto Area Actividad = s : Responsable : - — — !
Inicio Final Previo Concurrente Retroalimentacion Cumplimiento Avance
Esta primera fase del | Es necesario hacer un |En esta etapa se deben
Crear una base de datos Sra. . .
ase e datos | Adrinisacis biind Todoelaio. Todo elaiol Maadal control parte de la | seguimiento previo de cada | mostrar los resultados
. a5¢ G 0alos | Adminsfacin p.ar.a [” ar[un ; odoetafo | 1odo elano Zaagiaena informacionque se | accion ejecttada conla | finales como resultado
Mgrketlng SEQUMENO post-verta 0\ brindardaks | filidad de detectar alguna | - de ls acciores
dlrecto_y artesanas sobre | falencia o carencia en cuanto | ejecutadas del plan en
electronico Oblere s sequidores Sra B | 2duelos cambios que al drea de ventas, publicidad, | el ranscurso del afio,
Facebook | Administracion de hempres Todo elafio [Todo elafio . conllevard la propuesta administracion, haciendo una
paraque seade | comercializacion y financiera, | - comparacion de lo
conocimiento de todas|  también es indispensable | presupuestado en un
] las involucradas. Sin | evaluar la manera en que se | inicio y los finalmente
Revisa Gente | ... | Incrementar el vomen Majo | Dicembre Todas BS | embarg, e necesario | eté desarrolndo el plany i obtrido. En ta fase
cooL de ventas IVOLCTadas | - que e registreun | los objetvos propuestos | se deben superar los
control sobre el inicialmente se estan problemas, escuchar
i ini Se realizard un monitoreo para .
Bokies o sobre s . . preSL.questo de | cumpliendo ono. Por.otra las opn?lonesy ¢ IEald _ P Se detallar los avances de cada
. . Enero, Abri, | . Sra.Gina | marketing ya que al | parte no hay que descuidarse | - sugerencias de los  [verificar sise esta cumpliendo o nof . - . foar |
internos | Administracion | avances de la empresay | . Dicierbre . . debidamente las actividades | 2001 Heculada para veriicar 1os
rirestal | ores i Julio, Octubre Borbor | tener poco tiempo en | de los resultados que se den | integrantes de la EDidamente las actividades erOres Qe §e puedan presertar
fITestaks 45 proyecciones res el mercado no pueden| enel ranscurso del planya | microempresa cona | designadas a cada responsable
tener deudas elevadas | - sean positivs 0 negativos | finalidad de alcanzar
Relaciones para que el proyecto | para corregir los aspectos los objetivos
Plblicas puede ser ejecutado. | necesarios 0 que no seandel | propuestos y se
. . todo efectivas. Es asi que se | desarrole el plan de
Participar en ferias locales q., . P
. i debe hacer una evaluacion | marketing con lo
organizadas por la misma .
. trimestral sobre el desarrollo | prespuestado enun
. empresa y por medio de - Todas las . L
Ferias locales | Ventas L Agosto | Diciembre | . dlel plan para verificar con inicio.
los Ministerios de involucradas
. . errores antes de que sea
Turismo o de Industrias y .
. demasiado tarde para su
Productividad -
perfeccionamiento.

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

= Considerando que las artesanias en papel reciclado, en este caso de las
bisuteria, cuentan con estrechos canales de distribucion a nivel local, se
realizd un estudio para promover y facilitar a las artesanas de la Comuna
San Pablo el proceso de llevar sus productos hacia los clientes mediante la

venta por catalogo.

= El capitulo del Plan de Marketing es una base muy importante con
respecto a la definicion de estrategias promocionales en cuanto a los
productos, a la marca y al manejo de los clientes para llevar a cabo el
proceso de ventas.

= Uno de los aspectos que mas resalta en todo proyecto es el servicio al
cliente como eje primordial para el éxito de los negocios, motivo por el
cual se definieron criterios basados en la satisfaccion de sus necesidades
brindandoles productos de alta calidad con precios significativos y dando a

conocer la bisuteria por medio de canales de comunicacion agiles.

» El analisis financiero muestra los resultados de una TIR del 35% y un
VAN de $ $ 8.505,44, lo cual resulta favorable para la empresa y se lo

define econdmicamente rentable, recuperando la inversion al tercer afio.

= Esta propuesta de plan de marketing permitira mejorar las ventas de las
bisuterias en papel reciclado con la marca Mujeres: Cambia ganando a la
vez participacion en el mercado local haciéndose conocida por aquellas
mujeres que gusten de estas artesanias, creando de esta manera una ventaja

competitiva.
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RECOMENDACIONES

o Es de vital importancia que los artesanos de la localidad tengan mucho
mas apoyo de empresas e instituciones locales, publicas o privadas para
una mayor expansion y apertura de nuevos mercados consolidandose

como empresas competitivas.

o Los materiales reciclados hoy en dia constituyen una oportunidad de
negocio que debe ser aprovechada y explotada en su totalidad, generando
fuentes de ingresos para quienes se dedican a reutilizar los materiales y
que para la comunidad constituya un valor agregado muy importante como
simbolo de responsabilidad social.

o Impulsar la venta de este tipo de artesanias mediante un buen manejo del
servicio al cliente y con precios acorde a la calidad de los productos, ya
que no dependen del manejo de maquinaria sofisticada y tecnificada para

la elaboracion, pues solo requiere de las habiles manos para la elaboracion.

o El presente proyecto demuestra rentabilidad, recuperando la inversion en
el tercer afio, sin embargo, brindara a las artesanas los frutos esperados,
por lo tanto es recomendable implementar los programas plasmados para

lograr los objetivos propuestos.

o Con la aplicacion del presente trabajo Mujeres: Cambia podra hacer frente
a los cambios que se generen en el entorno gracias a las estrategias
propuestas, sin descuidar que de cada responsable asignado para la
evaluacion y control de estrategias dependerd que se cumplan las
expectativas esperadas para lograr la satisfaccion de los clientes y la
participacion del mercado con el debido reconocimiento de la marca y de

sus productos a nivel local.
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GLOSARIO

Calidad.- Es el conjunto de propiedades y caracteristicas de un producto o
servicio que le confieren capacidad de satisfacer necesidades, gustos y

preferencias, y de cumplir con expectativas en el consumidor.

Canales de distribucion.- Son el conjunto de empresas o individuos que
adquieren la propiedad, o participan en su transferencia, de un bien o
servicio a medida que éste se desplaza del productor al consumidor o

usuario industrial.

Cliente.- Es la persona, empresa u organizacion que adquiere o compra de
forma voluntaria productos o servicios que necesita 0 desea para si mismo,

para otra persona o para una empresa U organizacion.

Competencia.- Es una capacidad para movilizar diversos recursos
cognitivos para hacer frente a un tipo de situaciones Es ser capaz de
transferir lo aprendido, de tener autonomia en el aprendizaje y de resolver

problemas.

Desecho post-consumo.- Los desechos post-consumo son materiales de
papel ya utilizados que el consumidor rechaza, tales como viejas revistas o

periddicos, material de oficina, guias telefénicas, etc.
Distriubidores.- Es una de las subfunciones del marketing, que se encarga

de la organizacion de todos los elementos incluidos en la via que une el

fabricante con el usuario final

Estudio de mercado.- Es un proceso sistematico de recoleccién y analisis

de datos e informacion acerca de los clientes, competidores y el mercado.
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Hipotesis.- Afirmacidén o enunciado sobre algin fendmeno capaz de ser
comprobado o refutado por la observacion directa de los hechos o por la
concordancia de ellos con todas las consecuencias que de la hipdtesis se

derivan.

Innovacién.- Se refiere a aquel cambio que introduce alguna novedad o
varias. Cuando alguien innova aplica nuevas ideas, productos, conceptos,

servicios y practicas a una determinada cuestion, actividad o negocio.

Marca.- Es un nombre, término, simbolo, disefio o combinacion de éstos
elementos que identifica los productos de un vendedor y los distingue de

los productos de la competencia.

Marketing.- Analiza la gestion comercial de las empresas con el objetivo
de captar, retener y fidelizar a los clientes a través de la satisfaccion de sus

necesidades.

Mision.- Es un importante elemento de la planificacion estratégica porque
es a partir de ésta que se formulan objetivos detallados que son los que

guiaran a la empresa u organizacion.
Objetivos.- Es el eje central del plan de marketing, ya que el resto de
elementos del plan se articularan con la Unica finalidad de conseguir que

se alcancen estas metas.

Patente.- Es un derecho, otorgado por el gobierno a un inventor o a su
causa habiente (titular secundario).

Plan de marketing.- Es un valioso instrumento que sirve de guia a todas

las personas que estan vinculadas con las actividades de mercadotecnia de
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una empresa u organizacién porque describe aspectos tan importantes
como los objetivos de mercadotecnia que se pretenden lograr, el cémo se
los va a alcanzar, los recursos que se van a emplear, el cronograma de las
actividades de mercadotecnia que se van a implementar y los métodos de
control y monitoreo que se van a utilizar para realizar los ajustes que sean

necesarios.

Posicionamiento.- Lugar que en la percepcién mental de un cliente o
consumidor tiene una marca, lo que constituye la principal diferencia que
existe entre ésta y su competencia. También a la capacidad del producto de

alienar al consumidor.

Post-venta.- En post-venta esta incluido todo el soporte necesario para
apoyar al cliente en el uso del producto o servicio. Todo aquello que
ocurre despueés de la venta: soporte técnico, aplicacion de garantia, cursos

y manejo de quejas.

Proceso de compra.- Es el conjunto de etapas por las que pasa un
consumidor para poder adquirir un producto o servicio. El proceso de
compra no abarca solo la decision respectiva sino también las actividades

asociadas directamente a la transaccion.

Producto.- Producto es todo bien susceptible de ser comercializado y que
reline una serie de caracteristicas tangibles e intangibles que permiten, por
una parte, que una empresa lo ponga en circulacién en el mercado

obteniendo un beneficio a través de sus ventas.

Publico objetivo.- Se trata del publico al que diriges tus acciones de
comunicacion y/o al que quieres venderle tu producto o servicio. Es
importante tenerlo claramente definido e identificado para aumentar las

posibilidades de acierto en tus acciones de Marketing.
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Pymes.- Es el acronimo de pequefia y mediana empresa. Se trata de la
empresa mercantil, industrial o de otro tipo que tiene un nimero reducido

de trabajadores y que registra ingresos moderados.

Segmento.- Un grupo de clientes con diferentes deseos, preferencias de

compra o estilo de uso de productos.

T'Sai Lun.- Quién inventd el papel fue T'Sai Lun. Tal creacion
contribuyé a la explotacién del papel, que se inicié en China, y seria

continuada mas adelante por japoneses y arabes.

Variable.- Es una palabra que representa a aquello que varia 0 que esta
sujeto a alguntipo de cambio. Se trata de algo que se caracteriza por

ser inestable, inconstante y mudable.
Vision.- Se define como el camino al cual se dirige la empresa a largo

plazo y sirve de rumbo y aliciente para orientar las decisiones estratégicas
de crecimiento junto a las de competitividad
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ANEXO N° 1: Patente Internacional de la marca Mujeres: Cambia

FILING RECEIPT

Date Malled: 03042013

Rocopt Is acknowkedaed of this provisicnal patent application, 1 will £ot be examined for patentsbiily and wil
become abandoned not later than Swelve menths afiar its fing date, Any comaspondence concevning the application
must includa the foliowing identiScation informaton: the U.S. APPLICATION NUMBER, FILING DATE, NAME OF
APPLICANT, and TITLE OF INVENTION, Fees franseniliod by check or draft are subject 10 collection. Plase venty
the accuracy of the data prosented o this receipt If an errer is noted on this Filing Receipt, ploase submit
a written request for a Filing Recaipt Correction. Please provide a copy of this Filing Recoeipt with the
wmm.umm-mnmmnﬁ-mmm,mm
mmnmmmmmm»mmmmmmmm
16 the Notice, the USPTO will generate another Filing Roceipt incorporating the requested correstions

Inventor(s)
Applicant{s)

W —_—————

— - — -

Power of Attorney: None

¥ Required, Foreign Filing License Granted: (/05/2013
Tha country code and rumber of your prioety spplcation, 1o bo Usod for Hilng 8boad under the Parks Convension,
s US 61/765,090
Projoctod Publication Date: None. appiication is not elgitdo for pee-grant pubiication
Noa-Publication Regquost: No
Early Publication Request: No
** SMALL ENTITY =
Tithe
Mathod of Msking Beads from Pager

PROTECTING YOUR INVENTION OUTSIDE THE UNITED STATES

Since the rights granted by n U.S. patent axsend only throughout the terftory of the Uniied Stales and have no

munowm.mmmmwwmbmmmmmawt

maMm«hmanWmemmﬂgdmw

mmmmowcmrm(m.mmmm)mmmmum

Muammmwmmmr'wum.mmrmmum
e

Fuente: Microempresa Mujeres Cambia — Comuna San Pablo
Elaborado por: Karina Solano Rodriguez
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ANEXO N° 2: Carta de Validacién 1

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL
CARRERA DE MARKETING

La Libertad, 23 de Mayo del 2613

Ingeniero
José Villao Viteri, MBA, PHD(C)
Presente.-

De mis consideraciones:

Conocedora de su alta capacidad profesional, me permito solicitarle, muy
comedidamente, su valiosa colaboracion en la validacion del instrumento a
utilizarse en la recoleccidon de datos sobre el PLAN DE MARKETING PARA
LA MICROEMPRESA MUJERES CAMBIA DE LA COMUNA SAN
PABLO, PROVINCIA DE SANTA ELENA, ANO 2012-2013

Mucho agradeceré a usted seguir las instrucciones que se detallan en la siguiente
pagina; para lo cual se adjunta los objetivos, la matriz de la operacionalizacién de
variables y el instrumento.

Aprovecho la oportunidad para reiterarle el testimonio de mi més distinguida
consideracion y estima.

Atentamente,

Karina Solano Rodriguez Ing. José Villao Viteri, MBA, PHD (C)
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ANEXO N° 3: Ficha técnica de validacién 1

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL
CARRERA DE MARKETING

FICHA TECNICA DEL VALIDADOR DEL INSTRUMENTO
DE INVESTIGACION
Nombre: José Villao Viteri, MBA,PHD (C)
Profesion:  Ingeniero
Ocupacion:  Docente Universitario
Direccién:  La Libertad
Teléfono:

CORRESPONDENCIA DE ITEM - OBJETIVO, CALIDAD TECNICA Y
LENGUAJE

iTEM | CORR. OBSERVACIONES
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Ing. José \ﬁ%@ MB/A, PHD.(C)
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ANEXO N° 4: Carta de Validacién 2

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL
CARRERA DE MARKETING

La Libertad, 23 de Mayo del 2013

Ing.Carol Caamaiio
Presente.-

De mis consideraciones:

Conocedora de su alta capacidad profesional, me permito solicitarle, muy
comedidamente, su valiosa colaboracién en la validacién del instrumento a
utilizarse en la recoleccion de datos sobre el PLAN DE MARKETING PARA
LA MICROEMPRESA MUJERES CAMBIA DE LA COMUNA SAN
PABLO, PROVINCIA DE SANTA ELENA, ANO 2012-2013

Mucho agradeceré a usted seguir las instrucciones que se detallan en la siguiente

pagina; para lo cual se adjunta los objetivos, la matriz de la operacionalizacién de
variables y el instrumento.

Aprovecho la oportunidad para reiterarle el testimonio de mi mas distinguida
consideracion y estima.

Atentamente,

Ing. Carol Caamafio
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ANEXO N° 5: Ficha técnica de validacién 2

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL
CARRERA DE MARKETING

FICHA TECNICA DEL VALIDADOR DEL INSTRUMENTO
DE INVESTIGACION
Nombre: Carol Caamafio
Profesién:  Ingeniera
Ocupacién:  Docente Universitario
Direccién:  La Libertad
Teléfono:

CORRESPONDENCIA DE ITEM - OBJETIVO, CALIDAD TECNICA Y

LENGUAJE
ITEM | CORR. OBSERVACIONES
4 A ?@w &\ u(\ N GLD\D)\@@-O\ c\c LLS CNCVES @
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Ing. arol Caamaiio
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ANEXO N° 6: Encuesta a clientes potenciales
UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS’ADMINISTRATIVAS
CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING
ENCUESTA A CLIENTES POTENCIALES
OBJETIVO: Determinar el nivel de aceptacion que tienen en las mujeres las

artesanias en papel reciclado de la marca Mujeres: Cambia elaborados en la
Comuna San Pablo de la Provincia de Santa Elena.

EDAD: MENOR A 20 I:I 20-30 I:I 30-40 I:I MAYOR A 40 I:I

NIVEL DE INSTRUCCION: PRIMARIA] _|SECUNDARIA||TERCERNIVEL ]

1. ¢Ha visitado anteriormente la Comuna San Pablo?

|:| Si No |:|

¢Por qué motivos?

2. ¢Queé tipo de artesanias prefiere usted comprar?

Collares |:| Aretes |:| Pulseras|:| Anillos |:|

3. ¢Ha escuchado acerca de collares, aretes y pulseras elaborados en
papel reciclado?

s|’|:| No|:|

4. Cuales son las razones por las cuales compraria artesanias en papel
reciclado?

Curiosidad|:| Preferencia|:| Interés |:| Variedad |:|Calidad|:|
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10.

¢Conoce usted que en la Comuna San Pablo se elaboran artesanias en
papel reciclado con la marca Mujeres: Cambia?

Si|:| No |:|

¢Estaria usted dispuesto a adquirir artesanias en papel reciclado con
la marca Mujeres: Cambia?

S|'|:| No |:|

¢Usted efectuaria la compra de las artesanias en papel reciclado por
medio de catalogo?

Si[ ] No [ ]

¢Cual seria la frecuencia de compra de las artesanias en papel
reciclado?

Unavezporsemang | CadalSdias| | Unavezalmes [ ]
Cada 3 meses [ | Cada 6 meses [ |

¢ Cuanto esta dispuesto a pagar por este tipo de artesanias?
De$5a$10[ | De $11 a $20 De $21 a $30
De$31a$40 | | Mas de $40

Elija el medio de su preferencia por el cual le gustaria conocer o
informarse de estos productos
Radio|:| Prensa|:| Television

Internet |:| Guias de turismo|
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ANEXO N° 7: Encuesta a microempresarias Mujeres: Cambia

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING

ENCUESTA A MICROEMPRESARIAS

OBJETIVO: Medir el nivel de competitividad y productividad a través de la
recopilacion de informacion para la microempresa Mujeres: Cambia de la
Comuna San Pablo de la Provincia de Santa Elena

EDAD: MENOR A 2o|:| 20-30|:| 30-40 |:| MAYOR A 40 |:|

NIVEL DE INSTRUCCION: PRIMARIA|:| SECUNDARIA|:|TERCER NIVEL|:|

1. Sabiendo que “ubicacion estratégica del negocio “es el conocimiento
que tiene el cliente sobre lugar en donde se encuentra el negocio,
considera usted que ¢el negocio cuenta con una ubicacion estratégica?

Si |:| No |:|

2. ¢La capacidad de la microempresa Mujeres: Cambia para producir y
comercializar las artesanias en el exterior es?

Buend | Suficientd | Regulal | Mala| |

3. ¢Desarrollan planes y programas para campafas de publicidad y

promocion?

Nunca|:| Casi nunca |:| A veces|:|
Con frecuencia |:| Siempre |:|

4. ¢Utilizan camisetas, esferogréaficos, calendarios, gorras, stickers o
libretas en las promociones publicitarias a los clientes?

Nunca| | Casi nunca| | Aveces ]
Con frecuenciaI:I Siempre|:|
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5. ¢Cuél es el impacto que ha ocasionado en la organizacion, la
publicidad y la promocion que realizan a través de la red social
Facebook?

Muy alto |:| Alto |:| Aceptable |:|
Escaso|:| Nulo |:|

6. ¢Ofrecen algun valor agregado para los clientes?
si[] No- [

¢ Cual? Especifique:

7. ¢Queé tipo de estrategias aplican para lograr sus ventas?

Descuentos|:| Segundo articulo a mitad de precio|:| Sorteos|:|

Regalos [ ] Cupones [ |  2x1 [ ] Ninguno [ ]

8. ¢Como califican los resultados de las ventas de las artesanias en
comparacion al afio anterior?

Excelente |:| Muy bueno|:| Bueno |:| Regular|:| Malo|:|

9. ¢Ha detectado usted una necesidad o deseo insatisfecho en los

clientes?
i [] No- [

10. ¢ Como califica usted el nivel de comunicacion que el cliente mantiene
con la microempresa?

Muy alto |:| Alto |:| Aceptable |:|
Escaso |:| Nulo |:|
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ANEXO NF¢ 8: Reportaje en Diario Stper

Cuando el papel se
convierte en |oyas

Fuente: Diario Stper

ANEXO N° 9: Encuesta a las artesanas de Mujeres: Cambia

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez
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ANEXO N° 10: Artesanas Mujeres: Cambia

ANEXO N° 11: Momentos de la elaboracién de las bisuterias
-

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez
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ANEXO NF° 12: Etiquetas con la marca Mujeres: Cambia e imagen de la
disefiadora

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez
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ANEXO N° 14: Demanda potencial

Demanda potencial
12623

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

ANEXO N° 15: Compraria por catalogo

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

De las 20.378 mujeres pertenecientes a la Poblacion Econémicamente Activa del
Canton Santa Elena, el mercado potencial seria de 12.623 de ellos el 55%

compraria mediante la venta por catélogo.

ANEXO N° 16: Demanda Proyectada

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

ANEXO N° 17: Demanda por productos

91 Collares 117312
130 34% Aretes 34% 59% 167589
83 22% 58% 100% 284901
77 20%
381 100%

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

Dentro de la Provincia de Santa Elena, existen varios lugares donde también se
venden artesanias, para este caso se considerd la competencia indirecta de la
Comuna Sinchal y Sitio Nuevo donde se venden artesanias en oro, plata y
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Spondylus y artesanias en tagua respectivamente como se muestran en la siguiente
tabla:

ANEXO NF° 18: Participacion de mercado de la competencia

170 15,83%
115 10,71%
789 73,46%
1074 100,00%
55848

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

ANEXO N° 19: Proyeccién de la oferta

55.848

56.697 57.559 58.434 59.322

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

ANEXO N° 20: Proyeccion a ser satisfecha

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

ANEXO N° 21:Demanda a satisfacer por productos

1923
2748 3719 4720 5750 6810

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

ANEXO N° 22: Demanda por productos con la ejecucion del Plan de Marketing

77 104 132 161 190
77 104 132 161 190
77 104 132 161 190
"7 104 132 161 190
77 104 132 161 190
"7 104 132 161 190
"7 104 132 161 190
110 148 188 229 272
110 148 188 229 272

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez
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ANEXO N° 23: Demanda por productos sin la ejecucion Plan de Marketing

44 60 76 93 110
44 60 76 93 110
44 60 76 93 110
44 60 76 93 110
44 60 76 93 110
44 60 76 93 110
44 60 76 93 110
63 86 109 132 157
63 86 109 132 157

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

ANEXO N° 24: Presupuesto de Activos Fijos

1.270,00

600,00 | 600,00 3 2000 | 2000 | 200,00
9000 9000 3 00 | 3000 | 3000
52000 | 52000 3 17333 | 11333 | 17333
6000 6000 3 500 | 5000 | 5000

440,00
135,00 21000 10 00 [ 2100 | 2100 | 2100 | 2100 | 2700 | 2700 | 2100 | 27,00 | 2100
1000 17000 10 1700 [ 1700 | 1700 | 1700 | 1700 | 1700 | 1700 | 1700 | 1700 | 1700
120,00
7000 7000 10 0 | 10 700 | 700 | 700 ) 700 [ 700 [ 700 | 700 | 700
50,00 5000 10 500 | 500 500 | 500 | 500 | 500 [ 500 [ 500 | 500 | 500
- 183000
153500 | 422000

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

ANEXO NF° 25: Servicios Basicos

331,54
110,51

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

En cuanto a los servicios basicos, el taller artesanal cuenta con energia eléctrica y
agua potable, pero no tienen el servicio telefénico al no ser consecuente los
trabajos dentro del taller, solo son dos dias a la semana.
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ANEXO NF° 26: Suministros de oficina

371,42

5 1,00 500 510 [ 520 | 531 | 541
5 0,50 2,50 255 | 2,60 | 265 | 2,71
8 0,35 2,80 286 | 291 | 297 | 3,03

2,12
42,45

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

ANEXO 27:Inventario de suministros de oficina

Dispensador de agua 1 20,00 20,00
Sillas plasticas 5 5,00 25,00
Grapadora 3 5,00 15,00
Perforadora 2 7,00 14,00
Tijeras 17 0,50 8,50

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

ANEXO N° 28: Sueldo de operarias

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

164



ANEXO NF° 29: Costo de Collares con mayor demanda

Costo de Collar Cleo

Piola 0,12 77 [104]132]161| 190 8,95 9,14 12,37 15,69 19,12

Palillos de dientes 0,004 77 1104[132[161) 190 0,31 0,31 0,42 0,54 0,66
Goma 0,01 77 1104[132[161) 190 0,96 0,98 1,32 1,68 2,05

Barniz 0,06 77 1104[132[161] 190 4,60 4,70 6,36 8,07 9,83
Pedreria complementaria 0,88 77 1104{132[161] 190 67,15 68,52 92,74 117,69 | 143,38
Papel reciclado 0,00 77 ]104[132{161] 190 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Papel de revistas 0,00 77 1104]132(161| 190 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Cartdn reciclado 0,00 77 1104[132{161] 190 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Goma 0,03 77 |104|132(161| 190 1,92 1,96 2,65 3,36 4,10

Plastico 0,04 77 [104|132]161| 190 3,07 3,13 4,24 5,38 6,55
Adhesivo reforzador de
hoja 0,01 77 [104]132]161| 190 0,38 0,39 0,53 0,67 0,82
Impresion Logo 0,05 77 [104]132]161| 190 3,84 3,92 5,30 6,73 8,19
Impresién foto de
artesana 0,05 77 [104]132]161| 190 3,84 3,92 5,30 6,73 8,19
Cartén 0,00 77 [104]132]161| 190 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

Costo de Collar Festival

Piola 0,05 77 |104]132(161| 190 3,84 3,92 5,30 6,73 8,19

Palillos de dientes 0,004 77 [104]132])161[ 190 0,31 0,31 0,42 0,54 0,66
Goma 0,01 77 ]104]132[161| 190 0,96 0,98 1,32 1,68 2,05

Barniz 0,06 77 [104]132])161| 190 4,60 4,70 6,36 8,07 9,83
Pedreria complementaria 0,25 77 [104]132])161| 190 19,18 19,58 26,50 33,63 40,97
Papel reciclado 0,00 77 [104]132])161| 190 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Tela 0,23 77 1104(132)161| 190 17,44 17,80 24,09 30,57 37,24

Cinta 0,04 77 1104|132(161| 190 3,07 3,13 4,24 5,38 6,55
Cuentas de madera 0,02 77 1104132161 190 1,15 1,17 1,59 2,02 2,46
Hilo 0,01 77 1104(132)161| 190 0,58 0,59 0,79 1,01 1,23

Forro de tela 0,23 77 1104132161 190 17,44 17,80 24,09 30,57 37,24

Plastico 0,04 77 1104]132(161| 190 3,07 313 4,24 5,38 6,55
Adhesivo reforzador de
hoja 0,01 77 [104]132])161| 190 0,38 0,39 0,53 0,67 0,82
Impresion Logo 0,05 77 11041132({161| 190 3,84 3,92 5,30 6,73 8,19
Impresion foto de
artesana 0,05 77 [104]132])161| 190 3,84 3,92 5,30 6,73 8,19
Carton 0,00 77 |104]132(161| 190 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez
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Costo de Collar Arco Iris

Piola 0,05 77 [104)132|161] 190 3,84 3,92 5,30 6,73 8,19

Palillos de dientes 0,004 77 1104]132]161| 190 0,31 031 0,42 0,54 0,66
Goma 0,01 77 1104]1132|161| 190 0,96 0,98 132 1,68 2,05

Barniz 0,06 77 1104]1132]161| 190 4,60 4,70 6,36 8,07 9,83
Pedrerfa complementaria 1,25 77 1104]132|161| 190 95,92 97,88 | 132,49 | 168,13 | 204,83
Papel reciclado 0,00 77 [104)132|161] 190 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Etiquetas de gaseosas 0,00 77 1104]132]161| 190 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Cremallera 0,12 77 1104]1132|161| 190 921 9,40 12,72 16,14 19,66
Forro 0,13 77 [104)132|161] 190 10,23 10,44 14,13 17,93 21,85

Hilo 0,01 77 [104)132|161] 190 0,58 0,59 0,79 1,01 1,23

Plastico 0,04 77 |104]132|161| 190 3,07 3,13 424 5,38 6,55
Adhesivo reforzador de
hoja 0,01 77 [104]132|161| 190 0,38 0,39 0,53 0,67 0,82
Impresion Logo 0,05 77 |104]132|161| 190 3,84 3,92 5,30 6,73 8,19
Impresion foto de
artesana 0,05 77 |104]132|161| 190 3,84 3,92 5,30 6,73 8,19

Carton 0,00 77

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

Costo de Collar Chicle

Piola 0,05 77 |104/132)161| 190 3,84 3,92 5,30 6,73 8,19
Palillos de dientes 0,004 77 |104/132)161| 190 0,31 0,31 0,42 0,54 0,66
Goma 0,01 77 |104/132)161| 190 0,96 0,98 132 1,68 2,05
Barniz 0,06 77 [104/132)161| 190 4,60 4,70 6,36 8,07 9,83
Papel reciclado 0,00 77 [104]132]161| 190 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Papel de revistas 0,00 77 |104{132]161] 190 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Carton reciclado 0,00 77 |104{132]161] 190 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Goma 0,03 77 |104|132]161] 190 1,92 1,96 2,65 3,36 4,10

Plastico 0,04 77 1104|132|161| 190 3,07 3,13 4,24 5,38 6,55
Adhesivo reforzador de
hoja 0,01 77 1104|132|161| 190 0,38 0,39 0,53 0,67 0,82
Impresion Logo 0,05 77 1104|132|161| 190 3,84 3,92 5,30 6,73 8,19
Impresion foto de
artesana 0,05 77 1104|132|161| 190 3,84 3,92 5,30 6,73 8,19
Carton 0,00 77 1104|132|161| 190 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez
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Costo de Collar Dos Amigos

Piola 0,05 77 |104]132|161| 190 3,84 3,92 5,30 6,73 8,19

Palillos de dientes 0,004 77 |104|132|161| 190 0,31 0,31 0,42 0,54 0,66
Goma 0,01 77 |104|132|161| 190 0,77 0,78 1,06 1,35 1,64

Barniz 0,06 77 |104|132|161| 190 4,60 4,70 6,36 8,07 9,83
Pedreria complementaria 1,25 77 1104132161 190 95,92 97,88 132,49 | 168,13 | 204,83
Papel reciclado 0,00 77 |104|132|161| 190 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Tela 0,23 77 1104132161 190 17,44 17,80 24,09 30,57 37,24

Cinta 0,04 77 [104]132]|161| 190 3,07 3,13 4,24 5,38 6,55
Cuentas de madera 0,02 77 |104|132|161| 190 1,15 1,17 1,59 2,02 2,46
Hilo 0,01 77 [104]132]|161| 190 0,58 0,59 0,79 1,01 1,23

Forro de tela 0,23 77 [104]|132(161| 190 17,44 17,80 24,09 30,57 37,24

Plastico 0,04 77 |104]|132|161| 190 3,07 3,13 4,24 5,38 6,55
Adhesivo reforzador de
hoja 0,01 77 1104]132|161| 190 0,38 0,39 0,53 0,67 0,82
Impresion Logo 0,05 77 |104]132|161| 190 3,84 3,92 5,30 6,73 8,19
Impresion foto de
artesana 0,05 77 1104]132|161| 190 384 3,92 5,30 6,73 8,19
Cartén 0,00 77 |104]|132|161| 190 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

Costo de Collar Cascadas

Piola 0,05 77 |104|132|161| 190 3,84 392 530 6,73 8,19

Palillos de dientes 0,004 77 |104]132[161| 190 0,31 0,31 0,42 0,54 0,66
Goma 0,01 77 [104]132]161| 190 0,77 0,78 1,06 1,35 1,64

Barniz 0,06 77 1104]132{161| 190 4,60 4,70 6,36 8,07 9,83

Nylon fino el4stico 0,03 77 1104]132|161| 190 2,30 2,35 3,18 4,04 4,92
Pedreria complementaria 2,00 77 1104]132[161| 190 153,48 | 156,61 | 21199 [ 269,01 | 327,72
Papel reciclado 0,00 77 |104|132|161| 190 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Papel de revistas 0,00 77 [104]132]161| 190 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Carton reciclado 0,00 77 1104]132|161| 190 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Goma 0,03 77 [104]132]161| 190 1,92 1,96 2,65 3,36 4,10

Plastico 0,04 77 |104|132|161| 190 3,07 3,13 4,24 5,38 6,55
Adhesivo reforzador de
hoja 0,01 77 |104|132|161| 190 0,38 0,39 0,53 0,67 0,82
Impresion Logo 0,05 77 |104|132|161| 190 3,84 3,92 5,30 6,73 8,19
Impresion foto de
artesana 0,05 77 |104|132|161| 190 3,84 3,92 5,30 6,73 8,19
Cartén 0,00 77 |104|132|161| 190 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez
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Costo de Collar Baile

Piola 0,05 77 1104]132|161| 190 3,84 3,92 5,30 6,73 8,19

Palillos de dientes 0,00 77 1104]132|161| 190 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Goma 0,01 77 1104]132]161| 190 0,77 0,78 1,06 1,35 1,64

Barniz 0,06 77 1104]132|161| 190 4,60 4,70 6,36 8,07 9,83
Pedrerfa complementaria 1,63 77 11041132|161| 190 | 124,70 | 12725 | 172,24 | 21857 | 266,27
Papel reciclado 0,00 77 11041132]161| 190 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Etiquetas de gaseosas 0,00 77 11041132|161| 190 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Cremallera 0,12 77 1104]132|161| 190 9,21 9,40 12,72 16,14 19,66
Forro 0,13 77 1104]1132]161| 190 10,23 10,44 14,13 17,93 21,85

Hilo 0,01 77 1104]132|161| 190 0,58 0,59 0,79 1,01 1,23

Plastico 0,04 77 [104]132)161| 190 3,07 3,13 4,24 5,38 6,55
Adhesivo reforzador de
hoja 0,01 77 [104]132]|161| 190 0,38 0,39 0,53 0,67 0,82
Impresion Logo 0,05 77 1104132161 190 3,84 3,92 5,30 6,73 8,19
Impresion foto de
artesana 0,05 77 [104]132]161| 190 3,84 3,92 5,30 6,73 8,19
Cartén 0,00 77 |104|132|161| 190 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

ANEXO 30: Costo de Aretes con mayor demanda
Costo de Aretes Lazos

Papel reciclado 0,00 110 [148]188|229( 272 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Goma 0,03 110 [148]188|229| 272 2,74 2,80 3,79 4,80 5,85

Barniz 0,04 110 [148)188|229| 272 4,39 4,47 6,06 7,69 9,36
Ganchos de plata 0,20 110 [148]188]|229| 272 21,93 22,37 30,28 38,43 46,82
Pedreria complementaria 0,25 110 |148|188[229| 272 27,41 27,97 37,86 48,04 58,52
Broches de seguridad 0,04 110 [148|188|229( 272 4,39 4,47 6,06 7,69 9,36

Papel de revistas 0,00 110 |148]188|229| 272 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Cartén reciclado 0,00 110 |148]188|229| 272 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Goma 0,03 110 ]148]188|229| 272 2,74 2,74 371 4,71 574

Plastico 0,04 110 |148|188|229| 272 4,39 447 6,06 7,69 9,36
Adhesivo reforzador de
hoja 0,01 110 |148|188|229| 272 0,55 0,56 0,76 0,96 1,17
Impresion Logo 0,05 110 |148|188[229| 272 5,48 5,59 7,57 9,61 11,70
Impresion foto de
artesana 0,05 110 [148]188]|229| 272 548 5,59 7,57 9,61 11,70
Cartén 0,00 110 |148|188|229| 272 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez
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Costo de Aretes Gotas

Papel reciclado 0,00 110 [148]188]229| 272 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Goma 0,03 110 [148]188]229| 272 2,74 2,80 3,79 4,80 5,85

Barniz 0,04 110 ]148]188(229| 272 4,39 4,47 6,06 7,69 9,36
Ganchos de plata 0,20 110 |148]188(229| 272 21,93 22,37 30,28 38,43 46,82
Pedreria complementaria 0,25 110 |148]188(229| 272 2741 271,97 37,86 48,04 58,52
Broches de seguridad 0,04 110 148]188[229| 272 4,39 4,47 6,06 7,69 9,36

Papel de revistas 0,00 110 [148]188]229| 272 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Carton reciclado 0,00 110 [148]188]229| 272 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Goma 0,03 110 [148]188]229| 272 2,74 2,80 3,79 4,80 5,85

Pléstico 0,04 110 [148]188]|229| 272 4,39 447 6,06 7,69 9,36
Adhesivo reforzador de
hoja 0,01 110 [148]188]229| 272 0,55 0,56 0,76 0,96 1,17
Impresion Logo 0,05 110 |148]188(229| 272 5,48 5,59 7,57 9,61 11,70
Impresion foto de
artesana 0,05 110 [148]188]|229| 272 548 5,59 7,57 9,61 11,70

Carton 0,00 110

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

ANEXO N° 31: Ventas con mayor demanda y con Plan de Marketing

Cleo 15,00 15,31 15,62 15,94 16,26
Festival 10,00 10,20 10,41 10,62 10,84
AIrCO iris 15,00 15,31 15,62 15,94 16,26
Chicle 10,00 10,20 10,41 10,62 10,84
Dos Amigos 10,00 10,20 10,41 10,62 10,84
Cascada 20,00 20,41 20,82 21,25 21,68

Baile

Lazo

Gotas

CLEO 1151,10 1589,91 2058,76 2559,22 3092,98
Festival 767,40 1059,94 1372,50 1706,15 2061,99
Arco iris 1151,10 1589,91 2058,76 2559,22 3092,98
Chicle 767,40 1059,94 1372,50 1706,15 2061,99
Dos Amigos 767,40 1059,94 1372,50 1706,15 2061,99
Cascada 1534,80 2119,88 2745,01 3412,30 4123,97
Baile 767,40 1059,94 1372,50 1706,15 2061,99
[aRETES [ [
Lazo 438,51 605,68 784,29 974,94 1178,28
Gota 548,14 757,10 980,36 1218,68 1472,85

Ventas en local 40%

3157,30

4360,90

5646,87

7019,59

8483,60

Ventas por catalogo 60%

4735,94

6541,35

8470,31

10529,38

12725,40

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez
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ANEXO N°32: Costo de collares con menor demanda

Costo de collar Cleo

Piola 0,12 44 [ 60 | 76 | 93 110 5,16 5,27 7,13 9,05 11,02
Palillos de dientes 0,004 44 [ 60 | 76 | 93 110 0,18 0,18 0,24 0,31 0,38
Goma 0,01 44 [ 60 | 76 | 93 110 0,55 0,56 0,76 0,97 1,18
Barniz 0,06 441 60 | 76 | 93 110 2,65 2,71 3,67 4,65 5,67
Pedreria
complementaria 0,88 441 60 | 76 | 93 110 38,71 39,50 53,46 67,84 82,65
Papel reciclado 0,00 44 [ 60 | 76 | 93 110 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Papel de revistas 0,00 44 160 | 76 | 93 110 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Carton reciclado 0,00 44 160 | 76 | 93 110 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Goma 0,03 44 1 60| 76 | 93 110 1,11 1,13 1,53 1,94 2,36

Plastico 0,04 441 60 | 76 | 93 110 1,77 1,81 2,44 3,10 3,78
Adhesivo
reforzador de hoja 0,01 44 [ 60 | 76 | 93 110 0,22 0,23 0,31 0,39 0,47
Impresion Logo 0,05 44160 | 76 | 93 110 2,21 2,26 3,05 3,88 4,72
Impresion foto de
artesana 0,05 44160 | 76 | 93 110 2,21 2,26 3,05 3,88 4,72

Carton 0,00 44

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

Costo de collar Festival

Piola 0,05 44 1 60 | 76 | 93 110 2,21 2,26 3,05 3,88 4,72
Palillos de dientes | 0,004 | 44 | 60 | 76 | 93 110 0,18 0,18 0,24 0,31 0,38
Goma 0,01 441 60 | 76 | 93 110 0,55 0,56 0,76 0,97 1,18
Barniz 0,06 441 60 [ 76 | 93 110 2,65 2,71 3,67 4,65 5,67
Pedreria
complementaria 0,25 441 60 | 76 | 93 110 11,06 11,28 15,27 19,38 23,61
Papel reciclado 0,00 44 | 60 | 76 | 93 110 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Tela 0,23 44160 | 76 | 93 110 10,05 10,26 13,89 17,62 21,47
Cinta 0,04 44160 | 76 | 93 110 1,77 1,81 2,44 3,10 3,78
Cuentas de madera| 0,02 44160 | 76 | 93 110 0,66 0,68 0,92 1,16 1,42
Hilo 0,01 44 160 [ 76 | 93 110 0,33 0,34 0,46 0,58 0,71
Forro de tela 0,23 44160 | 76 | 93 110 10,05 10,26 13,89 17,62 21,47
[ EmQueta - - ]
Pléastico 0,04 44160 | 76 | 93 110 1,77 1,81 2,44 3,10 3,78
Adhesivo
reforzador de hoja | 0,01 44160 | 76 | 93 110 0,22 0,23 0,31 0,39 0,47
Impresion Logo 0,05 44160 | 76 | 93 110 2,21 2,26 3,05 3,88 4,72
Impresién foto de
artesana 0,05 44160 | 76 | 93 110 2,21 2,26 3,05 3,88 4,72
Carton 0,00 44160 | 76 | 93 110 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez
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Costo de collar Arco Iris

Piola 0,05 |[44[60]76] 93 110 2,21 2,26 3,05 3,88 4,72
Palillos de dientes | 0,004 | 44 | 60 | 76 | 93 110 0,18 0,18 0,24 0,31 0,38
Goma 0,01 |[44[60]76] 93 110 0,55 0,56 0,76 0,97 1,18
Barniz 0,06 |[44[60]76] 93 110 2,65 2,71 3,67 4,65 5,67
Pedreria
complementaria 125 | 44|60 76| 93 110 55,29 56,42 76,37 96,92 118,07
Papel reciclado 0,00 |[44(60]76] 93 110 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Etiquetas de
gaseosas 000 [44|60)76]93 110 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Cremallera 012 [44|60) 76|93 110 531 5,42 7,33 9,30 11,33
Forro 013 [44|60) 76|93 110 5,90 6,02 8,15 10,34 12,59
Hilo 001 |[44|60)76]93 110 0,33 0,34 0,46 0,58 0,71

Plastico 0,04 44 160 | 76 | 93 110 1,77 1,81 2,44 3,10 3,78
Adhesivo
reforzadorde hoja | 0,01 [ 44| 60| 76 | 93 110 0,22 0,23 0,31 0,39 0,47
Impresion Logo 0,05 |[44[60]76] 93 110 2,21 2,26 3,05 3,88 4,72
Impresion foto de
artesana 005 [44|60) 7693 110 2,21 2,26 3,05 3,88 4,72
Carton 000 |44|60) 7693 110 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

Costo de collar Chicle

Piola 0,05 44160 | 76 | 93 110 2,21 2,26 3,05 3,88 4,72
Palillos de dientes | 0,004 | 44| 60| 76 | 93 110 0,18 0,18 0,24 0,31 0,38
Goma 0,01 441 60| 76 | 93 110 0,55 0,56 0,76 0,97 1,18
Barniz 0,06 44 | 60| 76 | 93 110 2,65 2,71 3,67 4,65 5,67
Papel reciclado 000 |44|60|76]93 110 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Papel de revistas 0,00 |44(60][132]161] 190 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Carton reciclado 0,00 |44[60][132)161] 190 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Goma 0,03 |44[60]132)161] 190 111 1,13 1,53 3,36 4,10

Plastico 0,04 44160 | 76 | 93 110 1,77 1,81 2,44 3,10 3,78
Adhesivo
reforzador de hoja [ 001 | 44|60 [ 76 | 93 110 0,22 0,23 0,31 0,39 0,47
Impresion Logo 005 44607693 110 2,21 2,26 3,05 3,88 4,72
Impresion foto de
artesana 0,05 44|60 76|93 110 2,21 2,26 3,05 3,88 4,72
Carton 0,00 |44]|60( 76|93 110 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

17

[y



Costo de collar Dos Amigos

Piola 0,05 441 60| 76 | 93 110 2,21 2,26 3,05 3,88 4,72
Palillos de dientes | 0,004 | 44 | 60 | 76 | 93 110 0,18 0,18 0,24 0,31 0,38
Goma 0,01 44 | 60 | 76 | 93 110 0,44 0,45 0,61 0,78 0,94
Barniz 0,06 44160 | 76 | 93 110 2,65 2,71 3,67 4,65 5,67
Pedreria
complementaria 1,25 441 60| 76 | 93 110 55,29 56,42 76,37 96,92 118,07
Papel reciclado 0,00 44 | 60 | 76 | 93 110 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Tela 0,23 44160 |76 | 93 110 10,05 10,26 13,89 17,62 21,47
Cinta 004 |44[160|76]93 110 1,77 1,81 2,44 3,10 3,78
Cuentas de madera| 0,02 44160 |76 | 93 110 0,66 0,68 0,92 1,16 1,42
Hilo 0,01 44160 |76 | 93 110 0,33 0,34 0,46 0,58 0,71

Forro de tela 0,23 44 1 60| 76 ] 93 110 10,05 10,26 13,89 17,62 21,47

Plastico 0,04 44160 [ 76 ] 93 110 1,77 1,81 2,44 3,10 3,78
Adhesivo
reforzador de hoja 0,01 44 1 60 [ 76 | 93 110 0,22 0,23 0,31 0,39 0,47
Impresion Logo 0,05 |44[60| 76|93 110 2,21 2,26 3,05 3,88 4,72
Impresion foto de
artesana 0,05 |[44[60]76]93 110 2,21 2,26 3,05 3,88 4,72
Cartén 0,00 |44 110 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

Costo de Collar Cascadas

Piola 0,05 44 | 60 | 76 | 93 110 2,21 2,26 3,05 3,88 4,72
Palillos de dientes | 0,004 | 44 | 60 | 76 | 93 110 0,18 0,18 0,24 0,31 0,38
Goma 0,01 44160 | 76 | 93 110 0,44 0,45 0,61 0,78 0,94
Barniz 0,06 44160 | 76 | 93 110 2,65 2,71 3,67 4,65 5,67
Nylon fino eléstico | 0,03 44 | 60 | 76 | 93 110 1,33 1,35 1,83 2,33 2,83
Pedreria
complementaria 2,00 44160 | 76 | 93 110 88,47 90,28 122,20 155,07 188,91
Papel reciclado 0,00 441 60 | 76 | 93 110 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Papel de revistas 0,00 44 1 60 | 76 | 93 110 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Carton reciclado 0,00 44 160 | 76| 93 110 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Goma 0,03 44160 |76 | 93 110 1,11 1,13 1,53 1,94 2,36

Plastico 0,04 44 1 60 [ 76 | 93 110 1,77 1,81 2,44 3,10 3,78
Adhesivo
reforzador de hoja | 0,01 441 60 [ 76 | 93 110 0,22 0,23 0,31 0,39 0,47
Impresion Logo 0,05 44 1 60 [ 76 | 93 110 2,21 2,26 3,05 3,88 4,72
Impresion foto de
artesana 0,05 44160 [ 76 | 93 110 2,21 2,26 3,05 3,88 4,72
Cartén 0,00 44160 | 76 | 93 110 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez
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Costo de Collar Baile

Piola 0,05 441 60 [ 76 | 93 110 2,21 2,26 3,05 3,88 4,72
Palillos de dientes 0,00 441 60 | 76 | 93 110 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Goma 0,01 441 60 | 76 | 93 110 0,44 0,45 0,61 0,78 0,94
Barniz 0,06 441 60 | 76 | 93 110 2,65 2,71 3,67 4,65 5,67
Pedreria
complementaria 1,63 44 [ 60 | 76 | 93 110 71,88 73,35 99,29 125,99 153,49
Papel reciclado 0,00 441 60 | 76 | 93 110 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Etiquetas de
gaseosas 0,00 441 60 [ 76 | 93 110 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Cremallera 0,12 44 1 60| 76 | 93 110 5,31 5,42 7,33 9,30 11,33
Forro 0,13 44 1 60 | 76 | 93 110 5,90 6,02 8,15 10,34 12,59
Hilo 0,01 44 | 60 | 76 | 93 110 0,33 0,34 0,46 0,58 0,71

Plastico 0,04 |44[60]) 76|93 110 1,77 1,81 2,44 3,10 3,78
Adhesivo
reforzador de hoja | 0,01 44160 | 76| 93 110 0,22 0,23 0,31 0,39 0,47
Impresion Logo 0,05 44160 [ 76 | 93 110 2,21 2,26 3,05 3,88 4,72
Impresién foto de
artesana 0,05 44160 [ 76 | 93 110 2,21 2,26 3,05 3,88 4,72
Carton 0,00 44 1 60 | 76 | 93 110 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

ANEXO N° 33: Costo de Aretes con menor demanda
Costo de aretes Lazos

Papel reciclado 0,00 63 | 86 [109] 132 157 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Goma 0,03 63 | 86 [ 109132 157 1,58 1,61 2,18 2,77 3,37
Barniz 0,04 63 | 86 [109( 132 157 2,53 2,58 3,49 4,43 5,40

Ganchos de plata 0,20 63 | 86 [109( 132 157 12,64 12,90 17,46 22,15 26,99
Pedreria

complementaria 0,25 63 | 86 [109] 132 157 15,80 16,12 21,82 27,69 33,73

Broches de
seguridad 0,04 63 | 86 [109] 132 157 2,53 2,58 3,49 4,43 5,40

Papel de revistas 0,00 63 | 86 [109(132 157 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Cartén reciclado 0,00 63 | 86 [109(132 157 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Goma 0,03 63 | 86 [109(132 157 1,58 1,61 2,18 2,77 3,37

Plastico 0,04 63 | 86 [109]132 157 2,53 2,58 3,49 4,43 5,40
Adhesivo
reforzador de hoja | 0,01 63 | 86 [109]132 157 0,32 0,32 0,44 0,55 0,67
Impresion Logo 0,05 63 [ 86 |109)132 157 3,16 3,22 4,36 5,54 6,75
Impresion foto de
artesana 0,05 63 [ 86 [109] 132 157 3,16 3,22 4,36 5,54 6,75
Carton 0,00 63 | 86 [109] 132 157 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez
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Costo de aretes Gotas

Papel reciclado 0,00 63 | 86 [109]132 157 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Goma 0,03 63 | 86 [109]132 157 1,58 1,61 2,18 2,77 3,37
Barniz 0,04 63 | 86 [109]132 157 2,53 2,58 3,49 4,43 5,40

Ganchos de plata 0,20 63 | 86 [109(132 157 12,64 12,90 17,46 22,15 26,99
Pedreria

complementaria 0,25 63 | 86 [109[132 157 15,80 16,12 21,82 27,69 33,73

Broches de
seguridad 0,04 63 | 86 [109]132 157 2,53 2,58 3,49 4,43 5,40
[EMPAQUE: CAJADEREVISTAS |

Papel de revistas 0,00 63 | 86 [109]132 157 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Carton reciclado 0,00 63 | 86 [109]132 157 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Goma 0,03 63 | 86 [109]132 157 1,58 1,61 2,18 2,77 3,37

| _EmQueta - - ]
Plastico 0,04 63 | 86 [109]132 157 2,53 2,58 3,49 4,43 5,40
Adhesivo

reforzador de hoja | 0,01 63 | 86 [109]132 157 0,32 0,32 0,44 0,55 0,67

Impresion Logo 0,05 63 | 86 [109] 132 157 3,16 3,22 4,36 5,54 6,75

Impresion foto de
artesana 0,05 63 | 86 [109]132 157 3,16 3,22 4,36 5,54 6,75
Cartén 0,00 109

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

ANEXO NP° 34: Ventas con menor demanda y sin plan de marketing

Cleo 15,00 15,31 15,62 15,94 16,26
Festival 10,00 10,20 10,41 10,62 10,84
Arco iris 15,00 15,31 15,62 15,94 16,26
Chicle 10,00 10,20 10,41 10,62 10,84
Dos Amigos 10,00 10,20 10,41 10,62 10,84
Cascada 20,00 20,41 20,82 21,25 21,68
Baile 10,00 10,20 10,41 10,62 10,84
lARETES | ]
Lazo 4,00 4,08 4,16 4,25 4,34
Gotas 5,00 5,10 5,21 5,31 5,42
CLEO 663,54 916,49 1186,75 1475,24 1782,92
Festival 442,36 610,99 791,17 983,49 1188,61
Arco iris 663,54 916,49 1186,75 1475,24 1782,92
Chicle 442,36 610,99 791,17 983,49 1188,61
Dos Amigos 442,36 610,99 791,17 983,49 1188,61
Cascada 884,72 1221,99 1582,34 1966,99 2377,23
Baile 442,36 610,99 791,17 983,49 1188,61
ARETES

Lazo 252,78 44,90 45,81 46,75 47,70
Gota 55,00 56,12 57,27 58,44 59,63

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez
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ANEXO N¢ 35:Presupuesto de Gastos de Administracion

Servicios Basicos 80,00 84,00 88,20 92,61 97,24 442,05
Depreciacion 56,00 56,00 56,00 56,00 56,00 56,00
Mantenimiento impresord 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00
Suministros y Materiales | 402,30 410,35 418,55 426,92 43546 | 2.093,59

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

ANEXO N° 36: Proyecciones del Plan de Marketing

Banner publicitario 120,00 | 12245 | 12495 | 12749 | 130,10
Tarjetas de presentacion 80,00 81,63 83,30 85,00 86,73
Volantes 50,00 51,02 52,06 53,12 54,21

Prensa escrita 200,00 204,08 208,24 212,49 216,83

Cufias radiales

Descuentos dia de la madre

120,00

122,45

124,95

127,49 | 130,10

65,78

67,12

68,49

69,89 71,31

Descuentos navidad

65,78

67,12

68,49

69,89 71,31

Articulos en el periédico

Impresiones de catalogos 1500,00 | 1530,60 | 1561,82 | 1593,69 | 1626,20
Base de datos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Actualizacion de la pégina web 40,00 40,82 41,65 42,50 4337
Facebook

150,00

153,06

156,18

159,37 | 162,62

Boletines internos

25,00

2551

26,03

26,56 27,10

Ferias locales

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez
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ANEXO N° 37: Balance General

Bancos y efectivo 9.000,00

Péagina web 400,00
Inventario de suministros 82,50

Muebles de oficina 440,00
Equipo de computacion 1.270,00
Maquinarias y equipos 120,00

(-) Dep. Acum. P, P y Equipo 1.528,00
9.784,50

9.784,50
9.784,50

VENTA POR

T-A L'o mu'cres. d

artesania re.

Secnes
Vecsdlecela
& Bgtide

SAN PABLO - SANTA ELENA.-ECUADOR

7
E % % info@mujerescambia.com

Ruta e, . .
Spondylus www.mujerescambia.com

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez
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REF:1352404

Colores: Amarillo y Azul,
cuentas de acero negro

Rojo Yy negro, acento de bolas
negras

PV.P.. $15,00

Llamado asi por Cleopatra,
usted se sentird y lucird bella
. El acabado con barniz
transparente hard que pueda
usarlo bajo la lluvia. Este
collar viene con una hermosa
caja hecha con cartén
reciclado y forrada con papel
de revista

www.mujerescambia.com

mujeres,

CAMBIA

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

FESTIVAL

REF: 1132505
Colores: Rojo Yy crema
Azul y verde

PV.P: $10,00

Su nombre se debe por
motivos de vivir cada dia al
mdximo y celebrarlo, ofrece
un total de 30 perlas de papel
hechas a mano en dos colores.
Acabado con barniz
transparente para que pueda
usarlo bajo la lluvia. Este
collar viene con una prdctica

ESpiritu joven bolsa de tela

www.mujerescambia.com

)

cres

TEAMBIA
Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

177



REF: 1132505

Colores: Multicolor

PV.P: $15,00
: Muestra tu estilo colorido y a la vez
S & cldsicoen el collar de Arco Iris con 15
bolas de papel hechas a mano con una
€ variedad de colores brillantesy con
] acento de bolas de madera negra
§ g colgados en la misma cuerda utilizada
; € por los pescadores de la costa

w ecuatoriana. Cerramiento fijo. Los

colores de los granos pueden variar.

, , Bolas de papel estdn acabados con

Ezfkut T m wlrion barniz transparente. Este collar viene
con un original monedero hecho con

etiquetas de gaseosas.
3

www.mujerescambia.com

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

— cHiCLE
i % REF: 1132505

g Q Colores: Amarillo - Turquesa
- Q P.V.P.: $10,00

& g q Su denominacién chicle es por
la compaiiia que te ofrecerd a
cualquier lugar que vayas.
Este collar tiene un hermoso
acabado y un total de 47

¢ perlas de papel hechasa
o mano. Acabado con barniz
. transparente para que pueda

Coloncd brillantcs usarlo bajo la lluvia. Este

¢ detalles delicadoa, el collar viene con una hermosa

5= /} conthaste penfecto caja de cartdn reciclado

o

cres

www.mujerescambia.com

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez
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DOS AMIGOS
REF: 1352602
Colores: Surtidos

P.VP.: $ 10,00

La vida es mas agradable con
un amigo a tu lado. Este collar
te acompafiard en muchas
aventuras, tiene 12 perlas de
papel hechas a mano y
cuentas de madera
decorativas, nudos
resistentes. Acabado con

. barniz transparente para que
cflegan-c‘a & glamoa'c pueda usarlo bajo la lluvia.

Este collar viene con una

<
) practica bolsa de tela

C

mujeres,

CAMBIA

www.mujerescambia.com

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

CASCADA
REF: 1132602

Azul Yy negro
P.VP.: § 20,00

Este collar representa la Ruta
de las Cascadas en Barios de
Ambato. Hecha con mas de
100 bolas de papel hechas a
mano y perlas decorativas de
madera. Acabado con barniz

Toda tu energia y transparente para que pueda
usarlo bajo la lluvia. Este

positivismo

Colores: Multicolor hilo negro -

’C/} collar viene con uan hermosa
= con este hermoso collar caja de cartén reciclado ¢
TCAMBIA

www.mujerescambia.com

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez
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BAILE
REF: 1352602
Colores: Multicolor hilo negro

P.vP.: $ 10,00

Este collar significa danza.

| Tiene 15 bolas de papel
hechas a mano, pequefias
perlas decorativas de madera
y nudos fuertes Acabado con
barniz transparente para que
pueda usarlo bajo la lluvia.

0 Este collar viene con un

‘Z"decd @%@ original monedero hecho con

. etiquetas de gaseosas
fz_?é e asaliiples

cres,

TCEAMBIA

www.mujerescambia.com

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

ELASTICA
REF: 1672401
Colores: Multicolor

P.VP.. $ F,00

La pulsera eldstica cuenta con

10 bolas de papel hechas a

mano con una gama de colores

y pequefias cuentas de

madera colgadas en cuerda

. eldstica. Acabado con barniz
'V'A,@h,ami% C@Q/@)LeA transparente. Esta pulsera
viene con una practica bolsa

S de tela

WA

www.mujerescambia.com

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez
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REF: 1672401
Colores: Multicolor - verde

P.VP.: $ 7,00

No es solo piola, se trata de un
material muy versdtil como son el
material para hacer redes de
pesca utilizados por los
pescadores ecuatorianos y por las
Mujeres de la joyeria Cambia. El
brazalete tiene 9 perlas de papel
hecho a mano con un cierre
ajustable terminado con nudos.

B A SB CO S FU LL M Q [D/A Acabado con barniz transparente

resistente al agua. Este collar

www.mujerescambia.com

g D) viene con un original monedero
yasd hecho con etiquetas de gaseosas 9
TCAMBIA

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

REF: 2212603
Colores: Rojo - Café- Negro
i P.VP.: $ 5,00

! % GOTAS

En temporada de lluvia, luce estas
pendientes de gotas
encantadores, Con 3 perlas de
papel hechas a mano. Estas
pendientes estdn hechas con plata
hipoalergénicas libres de niquel.
Acabado con barniz transparente
para que pueda usarlos bajo la
lluvia. Estos aretes vienen con una
hermosa cajita de cartén

<) reciclado

www.mujerescambia.com

10

mujeres

AMBLA

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez
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LAZO

REF: 1142602

Colores: Verde - Negro — Pirpura
- Rosado - Rojo - Celeste - Azul

P.VP.: § 4,00

™~ A3 Q) Estas pendientes estdn hechas

; ) g con plata hipoalergénicas libres

( ) O ( ) O de niquel. Las bolas de papel tiene
un acabado perfecto con barniz

libres de niquel. Estos aretes
vienen con una prdctica bolsa de

www.mujerescambia.com

tela
%3 De 4“%4 a %é@wé Y ¢ ,&}4 W, ,,l,,é d,g demana
| 3 11
TCEAMBIA

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

Colores: Azul -Negro -
Multicolor

P.VP.. $ 25,00

Este de juego de bisuteria cuenta
con unos pendientes, una pulsera y
un collar con mas de 100
diminutas cuentas de papel
hechas a mano. Las perlas de
papel tienen un acabado con
barniz transparente. Cerramiento
ajustable. Este juego viene con un

El L®®k P@?§86t® es pc‘)siblghermosa caja de cartén reciclado
P

mujeres

CAMDBIA

www.mujerescambia.com

12

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez
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SET CASCADA
REF: 1192601
Colores: Azul -Negro -
Multicolor

P.VP.. § 25,00

Este de juego de bisuteria cuenta
con unos pendientes, una pulsera y
un collar con mas de 30 diminutas
cuentas de papel hechas a mano
en forma de conos. Las perlas de
papel tienen un acabado con
barniz transparente. Cerramiento
ajustable

www.mujerescambia.com

13

mujeres

CAMBIA
Elaborado por: Karina Solano Rodriguez

V. My jereseambia. com A
nre@mujereseaimsia.com D]

mujeres

CAMBIA

artesania reciclada

Visttanes Sl
Yopciohes
\PPC P
"dw:nq,‘rcja/ada,.'d
’ ) o 3 R
¥

"

N

Elaborado por: Karina Solano Rodriguez
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