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RESUMEN

En la presente investigacion, trata de conocer cuales son las estrategias de
promocion y publicidad més adecuadas y eficientes, para que puedan ser
implementadas dentro de la Asociacion de Artesanos Interprofesionales de la
comuna La Entrada, debido a que con el paso del tiempo, se han presentado
inconvenientes de indole comercial, especificamente en los bajos indices de
ventas. Para conocer las estrategias se procede a utilizar una metodologia para la
investigacion, empleando tipos, métodos, técnicas e instrumentos, luego se
realiza una investigacion de campo, en la que el investigador tenga un contacto
directo con la problematica, en el cual se cuenta con la colaboracion de los
miembros de la junta directiva, los artesanos y los clientes (turistas nacionales e
internacionales), obteniendo informacion de caracter cualitativo y cuantitativo.
Posteriormente se interpreta la informacion a través de la respectiva tabulacion de
datos, de los instrumentos de investigacion utilizados. Al evaluar dichos
resultados se procede a elaborar el modelo de Plan Promocional, puesto que esta
herramienta comercial es la solucion ante la problematica que enfrenta la
Asociacion de Artesanos Interprofesionales de la comuna La Entrada. El Plan
Promocional expuesto es una combinacion de dos modelos ya existentes, debido
a que se adapta a las necesidades que tiene la asociacion, estableciendo objetivos,
realizando una analisis de sus variables internas y externas, planteando estrategias
ofensivas, defensivas, adaptativas y de supervivencia, a la vez detallando cada una
de las actividades que se implementaran. Todas las estrategias estan debidamente
detalladas en un plan de accion, el mismo contiene los objetivos e indicadores que
cambiaran seglin la estrategia puesta en marcha, a la vez se describe el
presupuesto que conlleva cada una de ellas, bajo un estricto cronograma de
actividades, a través de este plan de accion, la Asociacion de Artesanos
Interprofesionales de la comuna La Entrada podrd incrementar sus indices de
ventas durante los préximos afos.
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INTRODUCCION

La Asociacion de Artesanos Interprofesionales de la comuna La Entrada,
parroquia Manglaralto, canton Santa Elena, tiene cinco afios de participacion en el
mercado, sus artesanos se dedican a la elaboracién de productos, tales como:
muebles, ropa, artesanias y pasteles, es una de las principales asociaciones que
cuenta con varias profesiones a nivel provincial. Una de las principales
caracteristicas de la Asociacion de Artesanos Interprofesionales de la comuna La
Entrada, es la calidad de los productos, pues son elaborados con materia prima
seleccionada y los disefios son inspiraciones de cada uno de los artesanos, para

brindar un excelente producto con servicio calificado.

Los segmentos mas representativos para la Asociacion de Artesanos
Interprofesionales de la comuna La Entrada, son las artesanias y muebles, la linea
de productos de estos segmentos es amplia teniendo una gran acogida por los
clientes, ambos generan altos ingresos, sin embargo los segmentos de pasteleria y
ropa, generan pocos ingresos, por lo que se considera aplicar estrategias que
ayuden a atraer a clientes y de esta manera aumentar los indices de ventas de la

asociacion.

Para mejorar la situacion que enfrenta en la actualidad la asociacion, es necesario
implementar un Disefio de Plan Promocional, para la Asociacion de Artesanos
Interprofesionales de la comuna La Entrada, que contenga cada una de las
estrategias y actividades que se deben de poner en marcha, incluido el respectivo
cronograma que se debe seguir para incrementar los indices de las ventas

mejorando los ingresos que se perciben anualmente.

Para elaborar un modelo de Plan Promocional, es importante realizar un analisis y
verificacion de informacion, por lo cual se detalla en cada uno de los capitulos en

desarrollo:



En el primer capitulo se detallan y se explica las teorias que seran utilizadas
dentro del modelo de Plan Promocional, a través de las investigaciones que se
realizaron a expertos en el area de marketing y ventas, a través de fuentes de
informacién secundarias, es decir referencias bibliograficas, documentales y
fuentes de internet, conociendo cuales son las variables que intervienen dentro de
la investigacion, y a la vez seleccionar el modelo adecuado a las necesidades de la

asociacion.

En el segundo capitulo se menciona la metodologia de la investigacion, de la
misma manera el disefio que se va emplear dentro de la investigacion, los tipos
que se emplean son documentales, de campo y bibliogréficas, la de mayor
relevancia, es la de campo, debido a que el investigador tiene contacto directo con
las personas involucradas en la problematica, las técnicas de investigacion son:
entrevista en profundidad a través de su instrumento guia de preguntas y encuesta
a través de un cuestionario debidamente elaborado, ademas de calcular la muestra

utilizando férmulas de poblacidn finita.

En el tercer capitulo, se describe los resultados de la investigacién realizada a los
miembros de la Junta Directiva de la Asociacion de Artesanos Interprofesionales
de la comuna La Entrada, de la misma manera se procede a la tabulacion e
interpretacion de datos de la encuesta realizada a cada uno de los artesanos y a los
clientes. Una vez tabulado los datos se detallan las respectivas conclusiones y

recomendaciones.

En el cuarto capitulo, se detalla el modelo del Plan Promocional para la
Asociacion de Artesanos Interprofesionales de la comuna La Entrada, explicando
las estrategias de promocion y publicidad que se implementaran, ademas de
describir aquellas actividades, con su respectivo presupuesto promocional,
publicidad, imagen, relaciones publicas y marketing directo a través de este

modelo se incrementaran los indices de ventas de la misma.



MARCO CONTEXTUAL

1. TEMA

Incidencia de las estrategias de promocion y publicidad en las ventas. Disefio de
un plan promocional para la Asociacion de Artesanos Interprofesionales de la
comuna La Entrada, parroguia Manglaralto, canton Santa Elena, provincia de
Santa Elena, afio 2015.

2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

A nivel internacional, existen un sinnimero de Asociaciones Interprofesionales,
principalmente en el pais vecino Colombia, en este pais, las personas emprenden
asociaciones con la finalidad de potenciar sus habilidades, capacidades y
destrezas, considera que a través de ello pueden alcanzar la superacion personal y
profesional, por ende el bienestar de sus familiares y de la comunidad en general a
la cual representan. Con respecto a las funciones y acciones de Marketing estas
Asociaciones tienen una pagina web el cual permite dar a conocerlas, en
diferentes sectores pues en ella se encuentra informacion relacionada a la
empresa y los servicios que brindan a la comunidad, realizan cursos de diferentes
actividades, desde mdasica hasta danza, y las personas interesadas pueden
contactarse con la asociacion en su sitio web y dejar sugerencias, comentarios y

recomendaciones.

Con respecto a la Publicidad, la realizan a través de canales de la red social
YouTube, en la cual se da a conocer los servicios que ofrece a la comunidad,
también emplean, Facebook, para tener una mejor interaccion con sus alumnos y
las personas que se interesen a iniciar uno de los cursos, con respecto a las
promociones, no cobran la inscripcion a uno de los cursos, lo cual es importante y

fundamental para tener mayor acogida en el mercado local donde se encuentran.



A nivel nacional existen muchas asociaciones interprofesionales que buscan
potencializar sus habilidades en la comunidad donde se encuentran, con deseos de
superacion personal y profesional, y en el pais existen nuevas oportunidades de
emprendimiento y crecer profesionalmente, el Estado, brinda facilidades para
adquirir préstamos para que las personas con vocacion y deseos de superacion
emprenda nuevos negocios. Generalmente en la provincia de Guayas, existe un
sinnimero de asociaciones, sin embargo para realizar el respectivo analisis se
selecciond a una Federacion, la misma agrupa a muchas asociaciones de artesanos
interprofesionales, en cuanto a los medios de comunicacion que utiliza para
difundir sus servicios, los realiza través de una pagina web, en la que se
encuentran todas las asociaciones afiliadas, y se detallan los nombres de la junta
directiva, y los nimeros de teléfonos en los cuales pueden contactarse si desean

adquirir artesanias y demas productos que les interese.

En el sitio web, se evidencia las actividades que se realizan con los alumnos
debido a que proporcionan clases gratuitas para las personas que deseen aprender
sobre los diferentes oficios, y a la vez también se pueden comunicar a través de un
correo electronico, para mayor informacién, no emplean redes sociales para
mayor interaccion con los clientes potenciales, de la misma manera no emplean
técnicas o herramientas de promocion que permitan poder captar clientes en un
corto plazo. A nivel local, desde la Provincializacion de Santa Elena, han existido
muchos cambios, dentro de la localidad, desde el comercio que desde hace un
tiempo ha aumentado, siendo una oportunidad para poder abrir caminos a nuevos
proyectos que beneficien a sus habitantes, en la actualidad el comercio es la

principal actividad que se desarrolla en la provincia.

Los habitantes motivados por el progreso que presencia actualmente la provincia
de Santa Elena, crean nuevos emprendimientos que ayuden a potencializar sus
habilidades y poner en practica sus capacidades que les permita superarse dia a
dia y a la vez obtener un medio de trabajo para alcanzar el bienestar personal y

familiar.



Es por esta razon que en la provincia de Santa Elena, existe un gran historial de
asociaciones que buscan ser conocida en el &mbito local a través de la realizacion
y comercializacion de sus productos que son elaborados por personas que tienen
experiencia en el campo. La Asociacion de Artesanos Interprofesionales esta
ubicada en la comuna La Entrada, la misma se fundd en el afio 2010, bajo la
Coordinacion de la Lcda. Lila Cevallos, esta asociacion se caracteriza por tener
miembros, que tienen diferentes profesiones, de ahi su nombre este aspecto es
muy importante porque es una de las tres principales asociaciones de esta indole

que se encuentra en la provincia de Santa Elena.

Este factor es importante para la asociacion, y es necesario explotarlo, potenciarlo
y destacar puesto que sus socios se dedican diferentes actividades entre las
cuales podemos encontrar, personas que se dedican a actividades de Pasteleria y
Reposteria, Corte y Confeccion, personas que son Ebanistas, personas que
realizan artesanias, y demas actividades que desarrollan los miembros de la

asociacion.

La directiva de la Asociacion de Artesanos Interprofesionales de la comuna
La Entrada, de la parroquia Manglaralto, cantén Santa Elena, estd conformado
por las siguientes personas que a continuacion se detallan con sus
respectivas dignidades, entre las principales tenemos: Lcda. Lila Cevallos-
Presidenta, Sr Miguel Reyes- Vicepresidente, Sr. Benito Pincay- Tesorero, en la
actualidad la Asociacion cuenta con 25 miembros activos, los mismos tienen
diferentes profesiones y elaboran diferentes productos para ofertarlos. La
asociacion tiene cinco afios en el mercado, y con el pasar del tiempo se han creado
muevas asociaciones sobre todo en la Ruta de Spondylus, lo cual dificulta realizar
las respectivas actividades de promocion de la asociacion, pero por estar en un
lugar privilegiado pues esta localizada en una zona donde existe mucho turismo,
tienen clientes que adquieren sus productos, tanto como nacionales y extranjeros,
los productos son de excelente calidad y los procesos de elaboracion son

debidamente cuidadosos.



Debido a la creciente competencia en la localidad, la asociacion considera
necesario que se establezcan técnicas de promocion y publicidad que le permitan
difundir correctamente los productos que la asociacion oferta al mercado, de la
misma manera implementar herramientas de promocion que permitan acceder a
clientes en un corto plazo, y de esta manera mejorar los indices de ventas que en
la actualidad son bajos debido a la problemética que enfrenta la asociacion de

artesanos.

Por tal razon es necesario el disefio de un plan promocional que contenga las
acciones promocionales dirigidas al segmento de mercado objetivo, que se
requiere para aumentar las ventas de la asociacion de la misma manera se requiere
el apoyo de cada uno de los integrantes para que el respectivo disefio sea factible,
y de esta manera enfrentarse a la competencia, y lograr el bienestar de cada uno de

los miembros de la asociacién y de sus familiares.

DELIMITACION DE LA PROBLEMATICA

Para comprender en un sentido mas amplio de la situacion que presenta en la
actualidad la Asociacién de Artesanos Interprofesionales de la comuna La
Entrada, es necesario establecer pardmetros y los mismos se detallan a

continuacion:

Campo: canton Santa Elena
Area: Marketing

Aspecto: Plan Promocional
Afo: 2015

Tema: Incidencia de las estrategias de promocion y publicidad en las ventas.
Disefio de un plan promocional para Asociacion de Artesanos Interprofesionales

de la comuna La Entrada.



3. FORMULACION DEL PROBLEMA

¢Cdémo incide la implementacion de estrategias de promocion y de publicidad, en
las ventas de la Asociacion de Artesanos Interprofesionales de la comuna La

Entrada, canton Santa Elena, provincia de Santa Elena afio 2015?

4. SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

¢Cdémo la publicidad de la asociacion incide en los indices de ventas?

¢La escasa implementacion de herramientas de promocion influye?

¢Los medios de comunicacion son un factor determinante para aumentar las
ventas?

¢Cémo persuadir y atraer cliente en corto plazo para aumentar las ventas?

¢ Es necesario realizar un disefio de un plan promocional de la asociacion?

5. EVALUACION

Para el desarrollo de la presente investigacion, es importante tomar en cuenta

criterios que nos permitan continuar con la misma, a continuacién se detallan:

Delimitado: este criterio se enfoca en el disefio del Plan Promocional, que es una
investigacion delimitada debido a que se encuentra ubicada en el canton Santa
Elena, provincia de Santa Elena, y su realizacion esta pronosticada para el afio
2015.

Evidente: en cuanto a la problematica que enfrenta en la actualidad la Asociacién
de Artesanos Interprofesionales de la comuna La Entrada, e indica que es vital que
se realice un disefio de un plan promocional, para contrarrestar la problematica

existente.



Relevante: un plan promocional dentro de una empresa o asociacion es
importante debido que en él se enfocan todas las acciones promocionales que se
deben de realizar para que sea competitiva, y tenga una alta participacion en el

mercado.

Factible: es necesario contar con la participacion de todos los miembros activos
de la asociacion y sus directivos, para la respectiva implementacion del plan
promocional, asi como contar con todos los recursos necesarios que conllevan

dicho plan.

Claro: el plan promocional es una herramienta que facilita la publicidad y

promocion de la asociacion.

Concreto: se debe detallar todas las acciones y demas informacion pertinente, la
misma debe ser clara, precisa y concisa con la finalidad de que no existan

problemas.

6.- JUSTIFICACION DEL TEMA

En la actualidad existen muchas empresas que buscan ser conocidas a nivel local y
nacional, y muchas de ellas lo han logrado debido a los esfuerzos que han
realizados sus propietarios, y el personal que labora con ellos, generalmente las
asociaciones no realizan estrategias de promocion y publicidad, debido a los
escasos conocimientos que tienen acerca de las acciones que deben de
implementar. La Asociacion de Artesanos Interprofesionales de la comuna La
Entrada, parroquia Manglaralto, del canton Santa Elena, se constituyo, en el afio
2010, con el afan de que las personas de diferentes profesiones y habilidades
tengan un lugar que les permita potencializar sus habilidades y poder
comercializar los productos que elaboran de esta manera venderlos, obteniendo

mayores ingresos.



Esta asociacion con el pasar del tiempo se ha consolidado, en la localidad a pesar
que existe mucha competencia a su alrededor, ha podido sobresalir de las demés
debido a que se agrupan muchas personas de diferentes profesionales, lo cual es
una ventaja para ellos, sin embargo es necesario implementar acciones que ayuden

a mejorar los indices de ventas.

Para solucionar la problemética de la asociacion es necesario disefio de un plan
promocional para que en él se detalle de manera estricta cada una de las acciones
promocionales que se deben de realizar, utilizar medios de comunicacion mas
eficientes que permita llegar a masas y a nuevos segmentos de mercado,
herramientas de técnicas de promocién, para persuadir a nuevos clientes en un
corto plazo, y de la misma manera implementar un proceso de ventas para mejorar
los indices de ventas que en la actualidad tiene la Asociacion de Artesanos

Interprofesionales de la comuna La Entrada.

Este disefio mejorard las ventas de la asociacion y podrd alcanzar una
participacion en el mercado, debido a la calidad de sus productos, de ahi la
importancia de implementar un Plan Promocional, para la asociacién de Artesanos

Interprofesionales.

7.- OBJETIVOS

7.1. OBJETIVO GENERAL

Evaluar la incidencia de las estrategias de promocion y publicidad en las ventas,
mediante el levantamiento de informacion que involucre a los turistas nacionales y
extranjeros, y a los socios de la asociacion. Disefio de un plan promocional para
Asociacion de Artesanos Interprofesionales de la comuna La Entrada del canton
Santa Elena, provincia de Santa Elena, afio 2015.



7.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

% Diagnosticar la situacion actual sobre la Asociacion de Artesanos
Interprofesionales, mediante la elaboracion de un Analisis FODA, para
detectar sus principales fortalezas y debilidades al igual que sus

oportunidades y amenazas.

« Efectuar una investigacion de mercado para conocer los diferentes factores
que intervienen en la problematica, tanto a clientes como a los socios, y

directivos.

+ Disefiar un Plan Promocional para mejorar los indices de ventas de la
asociacion de Artesanos Interprofesionales de la comuna La Entrada,

basados en las sugerencias de los clientes.

¢ Realizar un control y seguimiento de la implementacién del respectivo

Plan Promocional.

8.- HIPOTESIS

Las estrategias de promocién y publicidad incrementaran las ventas de la
Asociacion de Artesanos Interprofesionales de la comuna La Entrada, parroquia

Manglaralto, canton Santa Elena, provincia de Santa Elena, afio 2015.

9.- OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

Variable Independiente: Promocion y Publicidad

Variable Dependiente: Ventas
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CUADRO N° 1: Operacionalizacion de la Variable Independiente

VARIABLE 5 -~
DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES ITEMS =
INDEPENDIENTE TECNICAS | INSTRUMENTOS
Promocion.- es la ;Qué técnicas de
aplicacion de Descuentos promocion de ventas les
herramientas,  que Ofertas atrae?
atraen la atenci6n . concursos y Sorteos ¢(Qué tipo de material E ; ;
- ; . o ncuesta Cuestionario
del consumidor, Herramientas Material POP P.O.P. le gustaria recibir
ofrecen fuertes por la compra de
incentivos para determinado producto?
. . comprar, y pueden
Estrategias de Promocion servir para realzar la Servicio al cliente ¢Cémo llega el producto al . .
y Publicidad oferta e inyectar 3 _ consumidor final? Cuestionario
vida nueva en las | Atencion al Consumidor Atencion al cliente ¢Cudles son los productos Encuesta

ventas.

Publicidad.- es la
transmision de
informacion

impersonal y

remunerada a través
de medios de
comunicacion
dirigida al publico
objetivo, con el
objetivo de atraer
demanda de un
producto.

de mayor preferencia?

Hojas Volantes

;Qué medios de
comunicacion utiliza para
difundir la imagen de la

Entrevista en
Profundidad

Guia de

Preguntas

Medios de Comunicacion Prensa asociacion?
Redes Sociales ¢ Qué medios de
Pagina Web comunicacion prefiere Encuesta Cuestionario
usted?
(Ha adquirido los
Comportamiento del productos que ofrece la . .
Cliente asociacion de Artesanos Encuesta Cuestionario

Audiencia Meta

Proceso de Decision de
Compra

Interprofesionales de la
comuna La Entrada?
¢Cudles son los productos
que generan  mayores
ingresos?

Entrevista en
Profundidad

Guia de

Preguntas

Elaborado por: Carlé Alejandro Mario
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CUADRO N° 2: Operacionalizacion de la VVariable Dependiente

VARIABLE ) _ )
DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES ITEMS TECNICAS | INSTRUMENTOS
DEPENDIENTE
Fase Previa ;Qué aspecto considera
Oferta del Producto importante al momento
Demostracion de comprar un producto?
Proceso Organizado Negociacion Encuesta Cuestionari
Cierre ¢ Qué productos adquiere Hestileinellie
Servicio Post Venta dentro de su estadia?
Ventas.- es un
proceso ¢En qué lugar le gustaria
organizado que se exponga los
orientado a productos de la
potenciar la . Capacitaciones asociacion? Encuesta | Cuestionario
e Relacion Vendedor- Imagen
Ventas . Cliente Cartera de Clientes ¢Reciben
vendedor/cliente o
. capacitaciones en la
con el fin de Y
. asociacion?
persuadir para
obtener los
productos de la (Qué medios de
empresa comunicacion utiliza para
Promocion difundir la imagen de la
Publicidad asociacion? : :
. . . . Encuesta Cuestionario
L, Marketing Directo ¢Realiza actividades de
Persuasion

Ventas Personales
Relaciones Publicas

Relaciones Publicas?
;Qué herramientas
considera necesario para
aumentar las ventas?

Elaborado por: Carlé Alejandro Mario
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CAPITULO |

MARCO TEORICO

1.1. ANTECEDENTES DEL TEMA

Las asociaciones que existen a nivel local, se han creado con el afan de brindar
apoyo a las personas que poseen habilidades y capacidades para desarrollar
artesanias, a través de las misma pueden explotar su potencial para crear y disefiar
productos artesanales y de la misma manera las asociaciones le brindan una
oportunidad de crecimiento personal y profesional a cada uno de los integrantes

de dichas sociedades.

Dentro de la localidad existen muchos emprendimientos que buscan ser
competitivos, se esfuerzan para poder destacarse de la competencia, y ganar una
participacion dentro del segmento de mercado al cual se dirigen, sin embargo no
utilizan las técnicas y herramientas necesarias que les permita cumplir con los

objetivos institucionales planteados.

La Asociacion de Artesanos Interprofesionales de la comuna La Entrada, en los
proximos meses cumplira 6 afios en el mercado, a pesar de los afios que lleva
compitiendo dentro del mercado, ain no emplea las herramientas publicitarias y
de promocién mas eficaces que le permita captar a nuevos clientes del segmento
de mercado y retener aquellos que ya son sus clientes, esta es una problematica
latente que cada dia se incrementa y esto se ve reflejado en los indices de ventas
de la asociacion, que se redactan anualmente. Es por tal razdn que se desea buscar
y aplicar una solucién inmediata para la Asociacion de Artesanos
Interprofesionales, basandose en las diferentes teorias planteadas por

profesionales del &rea y conocimiento.



1.2. FUNDAMENTACION TEORICA

Stanton W. (2010), en el libro Fundamentos de Marketing, menciona que
“Plan Promocional es un documento en el cual se detalla los elementos
promocionales, que se pueden aplicar para un producto sea este un bien o un
servicio, para Su respectivo lanzamiento, posicionamiento 0
reposicionamiento, segun lo establezca la empresa quien ejecuta dicho plan
promocional”. Pag. # 322.

La Asociacion de Artesanos Interprofesionales de la comuna La Entrada, desean
que los productos que ofrecen sean reconocidos a nivel local, dado a la calidad y
el disefio de los mismos, de la misma manera busca que la asociacion tenga una
identidad corporativa que le permita establecer alianzas con otras empresas,

dentro de otras oportunidades.

Es por esta razon que se desea desarrollar e implementar un  modelo de Plan
Promocional que permita difundir de manera efectiva los productos que ofrece la
asociacion y la imagen de la asociacion, en el cual se detallen las estrategias,

tacticas, herramientas y técnicas adecuadas que permitan llegar al segmento.

Importancia del Plan Promocional

Cuesta F. (2012), en el libro denominado Marketing Directo, establece que
“La importancia del Plan Promocional radica en que comprende las
respectivas acciones promocionales que se escogieron mediante una
seleccion debido a que son capaces de llegar al publico objetivo y poder
ganar una mayor participacion dentro del mercado”. Pag. # 131.

Es importante desarrollar un plan promocional para la Asociacion de Artesanos
Interprofesionales de la comuna La Entrada, debido que en él se detallan las
acciones promocionales que son atractivas y pueden persuadir a las personas que
integran el publico objetivo pero también es necesario que los socios se
comprometan a desarrollar y vigilar constantemente, si se desarrollan con

normalidad.
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Modelo de Plan Promocional

Modelo de Plan Promocional segin Alarcén

Existen una gran mayoria de autores que proporcionan modelos de teorias para
poder desarrollar proyectos, se tomara en cuenta el modelo de plan promocional
planteado por Alarcén en el afio 2009, a continuacion se detallan cada una de

ellas:

Fase N°1.- Definicion de Objetivos Promocionales.- conocer el problema, pues
depende de ello encontrar las pautas para encontrar la posible solucién ante la

problemética detectada, a través del cumplimiento de los objetivos.

Fase N°2.- Seleccion de la Estrategia.- implementar las estrategias estan
basadas en las fortalezas y debilidades asi como también las oportunidades y

amenazas.

Fase N°3.- Determinacion de las Acciones Promocionales y Programas
Individuales.- es decir desarrollar las actividades que se van a realizar

enfocandose en el mix promocional.

Fase N°4.- Elaboracion del Presupuesto.- detallar las acciones y su respectivo
presupuesto, es decir para cada actividad que se pretende desarrollar en la

empresa.

Fase N°5.- Fijacion de las Acciones.- establecer un respectivo plan de accion y

un cronograma para el desarrollo de las actividades.

Fase N°6.- Ventas.- en se detalla el proceso de venta para captar clientes, la

misma que consta de seis etapas.
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FIGURA N°1: Modelo de Plan Promocional segun Alarcon
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Fuente: Alarcén (2009)
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario



Modelo Plan Promocional segin Lambi-Mc Daniel

Los autores del siguiente modelo de Plan Promocional, corresponden a Lambi-
Mac Daniel (2011), expresan que este consta de un proceso compuesto por cinco

etapas y las mismas se detallan a continuacion:

Etapa 1.- Andlisis de Mercado, esta primera etapa se enfoca a conocer las
fuerzas internas y externas de la asociacion, es decir analizar sus fortalezas y
debilidades, oportunidades y amenazas respectivamente para conocer en qué

estado se encuentra compitiendo en el mercado.

Etapa 2.- Identificacion del Mercado Meta, en esta etapa se procedera a evaluar
a que segmento se dirige la asociacion, cudles son sus caracteristicas,
motivaciones y percepciones respecto al producto que la asociacion oferta al
mercado, segmentandola por aspectos demograficos, geograficos, psicograficos y

conductuales.

Etapa 3.- Establecimiento de los Objetivos Promocionales, la tercera etapa de
este proceso es establecer los objetivos, es decir que se pretende alcanzar con el
correspondiente Plan Promocional, tomando en consideracion que los objetivos

deben ser medibles, especificos y realizables.

Etapa 4.- Desarrollo del Presupuesto Promocional.- se establece el respectivo
presupuesto para desarrollar las acciones promocionales y publicitarias que se
deseen implementar dentro de la asociacion, tomando en cuenta las necesidades

de la misma.

Etapa 5.- Seleccion de la Mezcla Promocional.- en la etapa final corresponde a
planteamiento y desarrollo de las estrategias de promocion, enfocandose a la

mezcla promocional.
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FIGURA N°2: Modelo de Plan Promocional segun Lambi-Mc Daniel

Anilisiz de Mercado

Fuente: Lambi-Mc Daniel (2011)
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario
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1.2.1. Promocién y Publicidad - Variable Independiente

1.2.1.1. Definiciéon de Promocién

Ruiz E. & Parrefio J. (2012) menciona en el libro Direccion del Marketing:
Variables comerciales que “Promocion son incentivos a corto plazo, que
tienen como objetivo principal tener un impacto directo en el
comportamiento del consumidor”. Pag. #198.

Kotler P. (2008) en el libro titulado Marketing, indica que “Promocion es
méas que la aplicacion de herramientas, que atraen la atencion del
consumidor, ofrecen fuertes incentivos para comprar,”. Pag. #368.

Cémara J. & Grande E. (2010), estos autores del libro Direccion del
Marketing destacan que “Promocion son un sinnimero de actividades que
desarrolla la empresa con el interés de captar cliente y luego lograrad la
fidelizacion”. Pag. #198.

Para el respectivo desarrollo de la presente investigacion, se escogieron conceptos
respecto a la variable independiente, una de ella corresponde a promocion, por lo
cual se seleccionaron a varios autores profesionales en el area, sin embargo para
efectos de la investigacion que se pretende realizar se escogié el concepto
establecido por el autor Kotler P. en su libro denominado Fundamentos de

Marketing.

Para la Asociacion de Artesanos Interprofesionales de la comuna La Entrada,
parroquia Manglaralto, canton Santa Elena, es importante desarrollar actividades
que involucren a los clientes refiriéndose a los turistas nacionales y extranjeros
que visitan la comuna, es decir aplicar herramientas que permitan captar clientes

en un corto plazo.

De la misma manera que se interese por la compra de los diferentes productos
que ofrecen los socios - artesanos, asi mediante la aplicacion de estas técnicas la

asociacion podra ver los resultados en un corto tiempo.
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1.2.1.2. Antecedentes de la Promocién

Editorial Vértice (2008), esta editorial menciona en su libro “Marketing
Promocional que los inicios de la Promocion tuvieron efecto en los afios 60,
pues en este tiempo surgié por primera vez dicho término, es por esta razon
que en los afios 70 se consolido este término tanto asi que los gerentes de
empresas comenzaron a realizar las respectivas planificaciones para
establecer acciones promocionales y dado el auge de esta técnica se crearon
diferentes agencias de publicidad”. Pag. #26.

La Asociacién de Artesanos Interprofesionales de la comuna La Entrada, visualiza
una oportunidad de crecimiento a través de la utilizacion de herramientas de
promocion, asi como también en los afios 60 visualizan una oportunidad, de
progreso, despues de las diferentes guerras que se dieron en ese tiempo las
empresas no eran rentables, es por eso que se crearon técnicas de promocion, con
la finalidad de recuperar a sus antiguos clientes y también captar a nuevos
clientes, con el pasar del tiempo en los afios 70, comienza a repercutir con mucha
mas firmeza este término, siendo este un auge y da el primer paso para que se
establezcan nuevas empresas de publicidad, que surge de la necesidad de estar a

la par con las demas empresas.

1.2.1.3. Objetivos de Promocion

Kotler P. & Armstrong G. (2008), ambos autores en el libro Fundamentos
de Marketing indican que los objetivos de promocidn tiene 2 enfoques: el
primero se enfoca en el consumidor y el segundo en la fuerza de ventas”.

P&g. #386.

Los objetivos para el consumidor, la asociacion establecera acciones
promocionales que le permitan persuadir clientes y captarlos en un corto plazo,
mientras que los objetivos para la fuerza de venta, se enfocara en los socios que
tienen la capacidad de generar contacto con otras empresas para ofrecerle los
servicios que ofrece la asociacion de Artesanos Interprofesionales de la comuna
La Entrada.
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1.2.1.4. Definicién de Publicidad

Santesmases M. (2010) menciona el su libro titulado Marketing, conceptos y
estrategia que “Publicidad es la transmision de informacion impersonal y
remunerada a través de los diferentes medios de comunicacion dirigida al
publico objetivo, con el objetivo de atraer demanda de un producto”. Pag.
#264.

Serrano L. (2012), indica en su libro Conceptos y variables del Marketing,
que “Publicidad, es la técnica que persigue y busca difundir un mensaje
esperando que tenga una respuesta inmediata del segmento de mercado
hacia dénde va dirigido, en el cual intervienen varios elementos como: el
mensaje, el medio y el momento para llegar a ese segmento, comunicandole
los productos que oferta la empresa, y como estos pueden satisfacer sus
necesidades”. Pag. #282.

Kotler P. (2008), menciona en el libro titulado Fundamentos de Marketing
que “Publicidad o comunicacion como el autor plantea, son actividades que
se implementan dentro de una empresa u organizacion, para comunicar las
ventajas de sus productos y convencer al publico objetivo de adquirirlo”
Pag. #52.

Con la finalidad de resolver la problematica que presenta la asociacién, se
seleccionaron tres conceptos fundamentales sobre la variable independiente, que
es la publicidad, y para efectos de la investigacion se escogid el concepto
establecido por Santesmases en el libro Marketing, concepto y estrategia, pues se
acerca mas alo que necesita la Asociacion de Artesanos Interprofesionales de la

comuna La Entrada.

La Asociacion de Artesanos Interprofesionales de la comuna La Entrada, busca
difundir los productos que los socios realizan, a través de cada una de las
especialidades y habilidades que tiene cada artesano y que los mismos lleguen al
segmento de mercado objetivo y de la misma forma requieren que la imagen de la
empresa, es decir de la asociacion, sea conocida a nivel local y nacional por la
calidad, el disefio y la variedad de productos y el servicio que le ofrece a los

clientes.
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1.2.1.5. Antecedentes de Publicidad

Gonzélez M (2009), menciona en su libro titulado Introduccion a la
Publicidad “La publicidad comenzé a conocerse en el siglo XIX, en los
Estados Unidos, a raiz de la perdida de dinero que tenian las empresas de
ese entonces, debido a las diferentes problemas politicos del pais nace como
fendmeno social pues se comienza a vender los problemas y para atraer la
atencion de los consumidores, se implementa la publicidad, como un
vehiculo para que los clientes adquieran el producto”. Pag. #18.

La primera forma de adquirir productos, era mediante el intercambio de productos
es decir el trueque, con el pasar del tiempo ya no existia el intercambio se fueron
implementando nuevas formas de adquirir productos sin embargo llego un
momento en que se requeria un valor monetario que le permite acceder un
producto. Es asi como nace la publicidad, en los Estados Unidos, con la finalidad
de atraer la atenciéon de los consumidores, nace la publicidad, en la misma se
representa al producto que ofrece la empresa, destacando el valor, las

caracteristicas y atributos de determinado producto.

1.2.1.6. Elementos de la Publicidad

Afafos E. & Estatun S. (2009), en el libro Psicologia de la Comunicacion
Publicitaria, indica que los “Elementos de la publicidad consta de los
siguientes factores: emisor, receptor, mensaje, codigo, canal y Feedback”.
Pag. #15.

Emisor.- los socios de la Asociacion de Artesanos Interprofesionales.

Receptor.- la audiencia, es decir el segmento de mercado objetivo

Mensaje.- ofrecer los productos y la imagen de la asociacion

Cddigo.- la publicidad sera realizada a través de lenguaje verbal, escrito y
mimico.

Canal.- es decir a través de radio, periodico, hojas volantes y demas medios de
comunicacion.

Feedback.- se refiere si llego la respectiva publicidad al segmento de mercado.
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1.2.1.7. Componentes del Plan Promocional

1.2.1.7.1. Andlisis Situacional

Valdez R. (2011), destaca en su libro titulado Andlisis Empresarial que
“Andlisis Situacional, es un estudio que se realiza la organizacion y que
través del mismo, se identifica aquellos elementos internos tales como las
fortalezas y debilidades y externos como las amenazas y oportunidades”.
Pag. #141.

Dentro de las empresas u organizaciones, es necesario que se realice un analisis
profundo, este andlisis es de mucha utilidad para los gerentes para que puedan
tomar decisiones acertadas, en la Asociacion de Artesanos Interprofesionales de la
comuna La Entrada, se realizara el respectivo analisis situacional, en el cual se
estableceran los aspectos internos de la asociacion, es decir sus fortalezas y las
debilidades, también se podrd conocer de manera acertada los aspectos externos
que influyen de cierta manera en la asociacién, enfocandose a las oportunidad y

amenazas.

1.2.1.7.2. Andlisis Interno

Mansilla J. (2009), menciona en el libro titulado Gestién Organizacional que
“Analisis Interno, es la manera de disponer de la informacidén necesaria
para determinar y conocer las capacidades de la empresa u organizacion”.
Pag. #219.

La asociacion desea conocer cudles son las variables que puede controlar y
manejar correctamente, esto se puede conocer a través del analisis interno de la
misma en la que tiene como resultado conocer los factores que representan
fortaleza para la asociacion y luego formular estrategias en la que se destaquen y
de la misma manera conocer cudles son los factores que son considerado como
debilidades, es importante que se realice una correcta administracion de las

variables.
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1.2.1.7.3. Andlisis Externo

Mansilla J. (2009), menciona en el libro titulado Gestién Organizacional
que “Analisis Externo, son variables que las empresas u organizaciones no
pueden controlar, que pueden perjudicar o beneficiar”. Pag. #220.

De la misma manera como se conocen los factores internos de la asociacion es
importante conocer cuéles son los factores externos que pueden marcar una
amenaza o un beneficio para la Asociacion de Artesanos Interprofesionales de la

comuna La Entrada.

Los factores externos no se pueden controlar se pueden realizar planes y
estrategias que permitan contrarrestar las amenazas que existen en la localidad,
también es necesario estar pendiente de lo que sucede en los diferentes ambitos a
nivel nacional, pues a través de estos se crean nuevas oportunidades que
representarian un beneficio para la asociacion, sus socios, sus familiares y para la

comunidad.

1.2.1.7.4. Matriz FODA

Thomas M. (2009), indica en el libro titulado Administracion Estratégica,
“Matriz FODA ilustra como las oportunidades y las amenazas que son
factores externos pueden relacionarse con los aspectos internos es decir las
fortalezas y las debilidades creando asi alternativas estratégicas”. Pag. #
144.

La matriz FODA, es una herramienta de mucha utilidad para las empresas, y
mediante un analisis de la asociacion, se estableceran cuéles son sus fortalezas y
sus debilidades, en cuanto al aspecto externo se estableceran las oportunidades y
amenazas, mediante esta analisis se realizara la respectiva matriz FODA, en la que
se plantearan una serie de estrategias a través del cruce de las variables, con la
finalidad de que la asociacion pueda mejorar los indices de ventas en los proximos

anos.
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1.2.1.8. Filosofia Corporativa

1.2.1.8.1. Misiéon

Matilla K. (2011), destaca en su libro denominado Conceptos “Mision es
una expresion del propodsito lo que desea lograr la empresa en el entorno”.
Pag. #75.

La mision de la asociacion es de vital importancia porque sirve como guia para
que los miembros que conforman la asociacion, se esfuercen en las actividades
que se les establece, cada una de las acciones que se realizan dentro de la

asociacion estan en direccionadas hacia donde quiere llegar en el mercado con el

producto que ofrece.

1.2.1.8.2. Visién

Matilla K. (2011), en su libro Conceptos de la planificacion estratégica que
“Vision es una imagen de la empresa quieren que esta llegue a ser”. Pag.
#76.

La vision de la asociacion se enfoca en establecer e indicar lo que desea alcanzar
en el futuro es decir en un largo plazo, es decir qué imagen corporativa desea

tener con el pasar de los afios.

1.2.1.8.3. Valores

Matilla K. (2011), menciona en libro Planificacion Estratégica que “Valores
es la manera de obrar que una persona o una colectividad juzgan ideal”. Pag.
#13.

Cada socio de la asociacion aportara con los valores y actitudes, para alcanzar los
objetivos establecidos por la asociacion y a las vez contribuirdn a cumplir con la

mision y vision.
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1.2.1.9. Direccion Estratégica

1.2.1.9.1. Ciclo de Vida del Producto

Kotler P. & Armstrong G. (2008), mencionan en el libro Fundamentos de
Marketing que “Ciclo de vida de producto es el curso de las ventas y
utilidades de un producto durante su existencia y este consta de cinco
etapas, las misma son: desarrollo, introduccion, crecimiento madurez y
declive”. Pag. #377.

Dentro del desarrollo de las funciones de las empresas es necesario que se
establezca la situacion donde se encuentra el producto que ofertan al mercado para
tomar correcciones sobre la situacion que atraviesa la empresa, la asociacion de
Artesanos Interprofesionales de la comuna La Entrada, desea conocer en qué
situacion se encuentra los productos que ofrece al mercado, para esto es necesario
que implementar el ciclo de vida del producto, en él se podra visualizar la
situacion que enfrenta y aplicar estrategias y acciones que permitan cambiar la

situacion.

El ciclo de vida del producto consta de cinco etapas las cuales corresponde a:
desarrollo de producto, esta es la primera fase es decir cuando se desarrolla la idea
de creacién del producto, mientras que la segunda fase se refiere a la etapa de
introduccidn, es decir cuando se introduce el producto al mercado con la finalidad
de competir con los demas productos ya establecidos, cuando aparecen las ventas,
la tercera etapa es la denominada crecimiento, es decir cuando existe y crecen las
ventas de determinado producto, y generalmente la empresa puede ver el
crecimiento de sus utilidades, en la quinta etapa que es la madurez, cuando el
producto tuvo una gran aceptacion dentro del segmento de mercado objetivo y
también se requiere mayor énfasis en las acciones de marketing, puesto que existe
mucha competencia en el mercado, finalmente la Gltima fase corresponde a la
decadencia o declive en el cual las ventas del productos son bajas, e infiere en las

utilidades de la empresa.
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1.2.1.9.2. Matriz del Boston Consulting Group (BCG)

Fred R. (2009), menciona en el libro Conceptos de Administracion
Estratégica que “Matriz BCG, representa en forma grafica las diferencias
ente las divisiones en términos de la posicion en el mercado y de la misma
manera clasifica los productos en cuatro categorias”. Pag. #206.

La matriz BCG, es una de las herramientas que permite a las empresas visualizar
y conocer como estd dentro del mercado hacia donde se dirige a través de esta
herramienta se puede conocer si los productos que oferta al mercado tienen la
acogida necesaria, y si ese le genera una alta utilidad o en sus defecto si este le

produce pérdidas.

La Asociacion de Artesanos Interprofesionales de la comuna La Entrada, ofrecen
diferentes tipos de productos y servicios al segmento de mercado, debido a que en
ella se agrupan socios que poseen diferentes habilidades y capacidades, y para
conocer cual o cuales de sus productos tiene una mayor participacion en el
mercado se utilizara la matriz BCG, y también podra conocer los productos que

tienen una baja participacion en el mercado.

Los productos se pueden clasificar dentro de la matriz BCG, de acuerdo a cuatro
categorias: la primera categoria de producto son los productos denominados
estrellas es decir poseen una alta participacion dentro del segmento de mercado
objetivo, mientras que la segunda categoria esta los productos vacas lecheras, se
denominan asi porque son de bajo crecimiento pero tienen una alta participacion

dentro del mercado al cual se dirige.

Los productos interrogantes, tienen una baja participacion en el mercado y
necesitan de mucha inversion para poder sobrevivir, finalmente se encuentran los
productos denominados perros, estos productos son los que poseen una baja
participacion y un bajo crecimiento, lo cual es importante que la asociacion

determine que productos desea seguir ofertando al mercado.
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1.2.1.9.3. Estrategia Ofensiva

Caberizo M. (2009), menciona en el libro titulado Plan de Negocio que
“Estrategia Ofensiva no es mas que el resultado de combinar fortalezas que
corresponde a aspectos internos presente con oportunidades externas
futuras”. Pag. #65.

Es importante aplicar estrategias que permitan mejorar la situacion que enfrenta la
asociacion de Artesanos Interprofesionales de la comuna La Entrada, para escoger
y seleccionar las estrategia iddnea es necesario realizar un analisis previo es decir
el analisis FODA,

A partir de este analisis se podran establecer estrategias, tacticas y herramientas,
basdndose en cada una de las variables, por las cuales esta conformada. La
Estrategia Ofensiva nace de la combinacion de las variables tanto de fortalezas y
oportunidades, en la cual se basa en tratar de aprovechar las oportunidades

mediante las fortalezas de la empresa.

1.2.1.9.4. Estrategia Defensiva

Caberizo M. (2009), destaca en el libro denominado Plan de Negocio que
“Estrategia Defensiva es el resultado 0 combinacion de una interaccion
entre una o varias amenaza posibles y un punto fuerte”. Pag. #65.

De la misma manera como se procede a establecer una estrategia ofensiva, para
crear y establecer Estrategia de caracter Defensiva, se utiliza el respetivo analisis
FODA, que se realizara a la asociacion, en la cual se escogeran aspectos internos
en este caso fortalezas y también se seleccionaran variables de aspecto externo. Es
decir se optardn amenazas, teniendo como resultado el disefio de una estrategia
defensiva la misma tiene como finalidad, la maximizacion de las fortalezas de la
asociacion y minimizacion de las amenazas que la asociacion no puede controlar

dado su naturaleza.
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1.2.1.9.5. Estrategia Adaptativa

Caberizo M. (2009), menciona en el libro que corresponde al nombre de
Plan de Negocios que “Estrategia Adaptativa es el resultado de la
combinacion de oportunidades externas futuras con la respectiva debilidad
internas”. Pag. #65.

El anélisis FODA, es de mucha utilidad para las empresas pues, ayuda a formular
estrategias que puede poner en practica y mejorar la situacion que presenta en la
actualidad las empresas, a traves de esta herramienta Util se pretende establecer
estrategia adaptativas para la asociacion de Artesanos Interprofesionales de la

comuna La Entrada.

La misma consiste en seleccionar y combinar variables de debilidad de la
asociacion, esta corresponde a aspectos internos y la variable amenaza que
corresponde a aspectos externo, al combinarlas da como resultado una estrategia
adaptativa, que tiene como objetivo principal, superar las debilidades de la
asociacion para aprovechar las respectivas oportunidades que se encuentran en el

segmento de mercado al cual se dirige.

1.2.1.9.6. Estrategia de Supervivencia

Caberizo M. (2009), indica en su libro titulado Plan de Negocio que
“Estrategia de Supervivencia corresponde a  que la empresa debe de
afrontar con mucha responsabilidad, corregir puntos debilites internos
presentes y amenazas externas futuras”. Pag. #65.

La estrategia de supervivencia, es la combinacion de variables internas de la
Asociacion de Artesanos Interprofesionales de la comuna La Entrada, como
externa, entre las variables internas se encuentra las debilidades y externas se
detallan las amenazas que se encuentra en el segmento de mercado objetivo, esta
estrategia tiene como proposito, evitar amenazas que se encuentra en el sector

superando las debilidades interna.

29



1.2.1.9.7. Estrategia Competitiva

Rivera H. (2009), libro titulado Analisis estructural, “Estrategia Competitiva
es encontrar una posicion en la industria desde la cual la compafiia puede
defenderse a si misma de las fuerzas competirias que existen”. Pag. #64.

La asociacién de Artesanos Interprofesionales de la comuna La Entrada, es una
de las pocas asociaciones interprofesionales que existe en la localidad, sin
embargo en la actualidad existen diferentes asociaciones, lo cual denota que cada
una de ellas establezca diferentes estrategias que le permita desempefarse de las

demas asociaciones.

Es por tal razén que se implementardn herramientas que permitan analizar el
mercado hacia donde se dirige la asociacion, se utilizara la estrategia competitiva
a través del modelo planeado por Michael Porter en el cuél se detalla las 5 fuerzas

que intervienen dentro de una industria.

La primera fuerza a analizar es amenaza de nuevos entrantes 0 nuevos
competidores esta se basa en conocer que asociaciones pueden ingresar al
segmento de mercado, también es necesario conocer las barreras que existen para
gue no puedan ingresar en dicho mercado, la segunda fuerza es la amenaza de
productos sustitutos, es decir que empresa desea ingresar en el mercado con
productos que pueden reemplazar a los productos que ya se encuentra en el

mercado, satisfaciendo las necesidades de los consumidores.

La tercera fuerza determinante dentro de la industria es el poder de negociacion
con los cliente, es decir como es la relacion que existe entre la asociacion y sus
clientes y viceversa, la cuarta fuerza es el poder de negociacion con los
proveedores es decir si los proveedores cumple con los requisitos establecidos si
el producto cumple con los estandares, finalmente se encuentra la quinta fuerza

que es rivalidad entre competidores existentes.
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1.2.1.10. Audiencia Meta

1.2.1.10.1. Mercado Potencial

Lopez B. (2010), menciona en el libro titulado Los pilares de Marketing,
que “Mercado Potencial es el numero maximo de compradores al que se
puede dirigir la oferta comercial y que esta disponible para las empresas”.
Pag. #24.

La asociacion esta interesada que los indice de ventas de la misma mejoren y por
tal razon necesitan optimizar la publicidad que se le a los productos que ellos
ofertan al mercado y de la misma manera necesitan saber a qué publico
satisficieran necesidades, por ende es necesario que conozca cual es el mercado
potencial, al que va a servir. Mercado Potencial son un conjunto de
consumidores que aun no han adquirido los productos y servicios que ofrece la
Asociacion de Artesanos Interprofesionales, pero en un momento determinado lo

pueden adquirir, porque puede surgir la necesidad de adquirirlo.

1.2.1.10.2. Mercado Disponible

Kotler P. (2008), indica en el libro Marketing version Latinoamérica que
“Mercado Disponible es el conjunto de consumidores que tienen interés,
ingresos y acceso a una oferta dada.”. Pag. #71.

Es importante que la Asociacion de Artesanos Interprofesionales de la comuna La
Entrada conozca y determine cual es el mercado disponible donde desea dirigirse,

para poder ofertar sus productos en caso que asi lo requieran los consumidores.

El mercado disponible no es mas que los consumidores que tienen el poder y la
capacidad adquisitiva para adquirir los productos de la asociacion pueden ser
clientes de la misma como también no pueden ser porque podrian adquirir los

productos de la competencia.
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1.2.1.10.3. Mercado Meta

Kotler P. (2008), menciona en el libro denominado Marketing version
Latinoamérica que “Mercado Meta es parte del mercado disponible
calificado, es decir son aquellos consumidores que tienen el interés, los
ingresos, el acceso y los requisitos para responder oferta de producto.”. Pag.
#71.

El mercado meta es aquel que estd compuesto por los consumidores que tienen el
interés de adquirir el producto que oferta la empresa, la Asociacion de Artesanos
Interprofesionales de la comuna La Entrada dirigird todos los esfuerzos de

marketing para poder ingresar al mercado meta.

Debido a que las personas que integran este mercado, son aquellas que poseen
caracteristicas como tienen el poder adquisitivo, estan dispuestos a adquirir el
producto debido a que tienen la necesidad de adquirir determinado producto.

1.2.1.10.4. Segmentacion de Mercado

Fred R. (2009), menciona el libro Conceptos de Administracion Estratégica
que “Segmentacion de mercado es la subdivision de un mercado en grupos
menores y diferentes de clientes segiin sus necesidades y los habitos”. Pag.
#278.

Es necesario que dentro de la asociacidn se realice la respectiva segmentacién de
mercado, debido a que permitira conocer a profundidad las caracteristicas que
tienen los clientes, es decir factores que influyen es su comportamiento y en los
habitos de consumo, existen varios tipos de segmentacion entre los principales se
destacan la segmentacion demogréafica.es decir se refiere a aspectos de edad,
género entre otras variables, mientras que la segmentacion geografica, se refiere a
las regiones del pais, segmentacion psicogréafica, y finalmente la segmentacion
conductual se enfoca en el comportamiento que tienen las personas al comprar un

determinado producto, en un momento dado.
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1.2.2. Ventas - Variable Dependiente

1.2.2.1. Definicién de Ventas

Echeverri L. (2009) indica en el libro Marketing Practico que “Ventas es un
proceso organizado orientado a potenciar la relacion vendedor/cliente con el
fin de persuadir para obtener los productos de la empresa u organizacion”.
Pag. #10

Kotler P. (2009) menciona en el libro titulado Direccion de Marketing,
conceptos esenciales que “Ventas adopta una perspectiva de adentro hacia
afuera, donde el punto de partida es la fabrica, y requiere gran cantidad de
ventas y promociones para que las ventas sean rentables y provechosas”.
Pag. #21.

Del Barrio S. (2012) indica en el libro Estrategia y técnicas de
comunicacion una vision integrada en el marketing que “Ventas es el inico
elemento de comunicacion, que a través de los medios electronicos permite
una relacion bidireccional la relacion entre el vendedor y el cliente”. Pag.
#61.

De igual manera como se empleé las técnicas de investigacion, para la variable
independiente, se empleara el mismo método de investigacion para la variable
dependiente, se escogieron tres conceptos referentes a las ventas, para efectos de
la presente investigacion, se escogio el concepto de la autora Echeverri Cafias
2009.

Referente a la asociacion de Artesanos de Profesionales de la comuna La Entrada,
desea que en mejoren los indices de ventas, y si desea cambiar la situacién debe
de implementar técnicas y estrategias que ayuden a tener una relacion entre el

vendedor y los clientes.

Con la Unica finalidad de persuadirlos y que los mismos adquieran los diferentes
productos y servicios que ofrece la asociacion al respectivo segmento de
mercado objetivo.
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1.2.2.2. Antecedentes

Fernandez A. (2009), en el libro denominado Marketing y Ventas determina
que los antecedentes de las ventas inicia en “El siglo XX surgio la
necesidad de contratar a personas con la finalidad de visitar a todo el

mercado, a posibles clientes, promoviendo los atributos y beneficios”. Pag.
#16.

Dentro de los antecedentes de las ventas podemos resaltar que durante mucho
tiempo existieron diferentes formas de hacer comercio, sin embargo después de un
tiempo los momentos cambiaron y con ello nuevas formas de realizar comercio,
en el siglo XX, después de los diversos conflictos que se vivieron en determinado

afios, los empresarios buscaban formas de vender sus productos.

Es como entonces, los administradores de las empresas contratan a personas con
la finalidad de buscar a posibles clientes es decir personas que puedan adquirir el
producto que la empresa ofrece al mercado, y de esta manera proceder a la venta

del mismo.

1.2.2.3. Clasificacion de las Ventas

Lopez B. (2010), menciona en el libro titulado Los pilares del Marketing,
que “Las ventas se clasifican en dos tipos entre ellas se encuentran las
ventas pasivas Yy las ventas activas. Pag. #76.

Es importante poder clasificar a las ventas debido a que resultara méas facil
determinar los objetivos que quiere alcanzar la asociacion de Artesanos
Interprofesionales de la comuna La Entrada. Las ventas pasivas se enfoca a los
clientes de la asociacion, pues a través de la publicidad emitida se acercan a la
misma a adquirir determinado producto, ellos inician el proceso de venta, mientras
que las ventas activas, esta se refiere cuando los socios proceden a visitar a los
clientes detallandole las caracteristicas del producto que oferta la asociacion, en

definida es cuando el personal de la asociacion inicia el proceso de ventas.
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1.2.2.4. Herramientas Promocionales

1.2.2.4.1. Relaciones Publicas

Gruning J. (2009) detalla en el libro Direccion de Relaciones Publicas que
“Relaciones Publicas es la funcion caracteristicas de direccion que tiene la
empresa en la cual ayuda a establecer y mantener una linea de mutua
comunicacion, aceptacion y organizacion y el publico objetivo”. Pag. #53.

Referente a las relaciones publicas es necesario establecer un contacto con las
demas empresas que nos permitan realizar alianzas estratégicas para cada dia

captar mayor nimero de clientes.

La asociacion de Artesanos Interprofesionales de la comuna La Entrada, busca
mantener un contacto con los demas emprendimientos que exista dentro de la
localidad para poder llegar a mas numeros de clientes para ofrecer los diferentes

productos que elaboran los artesanos de la asociacion.

1.2.2.4.2. Marketing Directo

Del Barrio S. (2012), menciona en el libro Estrategias y Técnicas de
Comunicacion, una vision que “Marketing Directo es la herramienta de
comunicacion que debe primar cuando la empresa establecer relaciones
individuales con sus clientes, permitiendo a la empresa establecer vinculos
con los mismos”. Pag. #7

La asociacion de Artesanos Interprofesionales de la comuna La Entrada, con la
finalidad de mejorar los indices de ventas de la misma, buscard formas de
implementar diversas estrategias para atraer clientes y de la misma manera captar
nuevos clientes, utilizar técnicas de marketing directo para tener una mejor
relacion con los clientes de la asociacion, brindandole un servicio personalizado
en el que puedan intercambiar ideas y conocer las necesidades que tienen los

clientes del segmento de mercado.
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1.2.2.5. Proceso de Venta

Dentro de las variables que se pretende estudiar dentro de la realizacion del
presente proyecto, es la venta para conocer como se establecen las ventas y como
poder llegar a los clientes, Vértice E. (2008), menciona en el libro titulado
“Proceso de Venta, que dicho proceso estd conformado por las siguientes etapas
las cuales son: fase previa, la oferta del producto, la demostracion, la negociacién

y el cierre.

1.2.25.1. Fase Previa

Vértice E. (2008), indica que “Fase Previa es aquella en que el vendedor
planifica su trabajo fija los objetivos comerciales que quiere alcanzar, e
intenta establecer un primer contacto con los clientes potenciales nuevos
clientes”. Pag. #23.

La primera etapa que se debe iniciar con el debido proceso de venta es la fase
previa en la cual los socios de la asociacion de Artesanos Interprofesionales de la
comuna La Entrada, deben establecer mediante una reunion, los objetivos que
pretende alcanzar con la realizacion de presente proyecto, y bajo estos objetivos
establecer una acercamiento con los clientes potenciales, para despertar la
necesidad de adquirir.

1.2.2.5.2. La oferta del producto

Vértice E. (2008), menciona que “Oferta del producto, es la presentacion del
producto al cliente y menciona las ventajas del mismo satisfaciendo su
necesidad”. Pag. #23.

La segunda etapa del proceso de venta es la etapa de oferta del producto, en que
los socios de la asociacion de Artesanos Interprofesionales deberan presentar los
productos que ofrece al segmento de mercado objetivo.
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1.2.2.5.3. La Demostracion

Vértice E. (2008), menciona que en libro Proceso de Venta que “La
demostracion es esta etapa del proceso de venta el vendedor trata de
justificar la compra del producto evidenciando los beneficios que la persona
que adquiera el servicio obtendré por la compra del mismo”. Pag. #24.

La etapa intermedia del proceso de venta es la denominada demostracién en la
cual los socios de la asociacion deberan mostrar a los posibles clientes sobre las

ventajas y beneficios que tienen los productos que ofrecen al mercado.

Indicandole las caracteristicas basicas y los métodos de uso con la finalidad de
persuadir a los clientes demostrando e indicando que el producto puede satisfacer

una necesidad que tienen los clientes.

1.2.2.5.4. Negociacion

Vértice E. (2008), menciona que “La negociacion la fuerza de venta
intercambiara y mantendra y un dialogo con los posibles clientes con la
finalidad de convencer que adquiera determinado producto”. Pag. #24.

Referente a la etapa de negociacion los socios deberan mantener una conversacion
con los posibles clientes en el cudl el cliente podra emitir opiniones sobre sus
gustos, preferencias y objeciones a cerca del producto, por lo cual el vendedor
debera demostrar la habilidad que tiene para vender el producto.

1.2.2.5.5. Cierre

Esta es la Gltima etapa del proceso de venta en la cual el cliente tiene la opcion de
adquirir el producto o en su defecto expone sus argumentos para no comprar
determinado producto que ofrece la asociacion de Artesanos Interprofesionales de

la comuna La Entrada.
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1.3. MARCO LEGAL

1.3.1. Constitucion de la Republica del Ecuador, 2008

1.3.1.1. Seccidn Tercera.- Comunicacién e Informacion

Art 18.- Todas las personas, en forma individual o colectiva, tiene derecho
a: 1.- Buscar, recibir, intercambiar, producir y difundir informacion veraz.

Basado en la Constitucion el articulo 18, referente a la comunicacién e
informacion, establece que es importante que las personas se mantengan
comunicadas y que al momento de recibir dicha informacién esta sea confiable,
enfocada a la asociacion podra informar de manera adecuada a cerca de los

productos que ofrece al segmento.

1.3.1.2. Seccién Octava.- Trabajo y Seguridad Social

Art 33.- El trabajo es un derecho y un deber social y un derecho econémico.

Los socios que integran la asociacion cuentan con un trabajo digno en el que
pueden desarrollar sus habilidades y conocimientos, y de la misma manera gozara

las remuneraciones por las actividades que ha desarrollado.

1.3.1.3. Seccién Novena.- Personas Usuarias y Consumidores

Art 52.- Las personas tienen derecho a disponer de bienes y servicios de
optima calidad y a elegirlos con libertad obtenido informacion precisa.

Los consumidores que adquieran los productos que ofrece la asociacién, se
sentirdn contentos y podréa satisfacer sus necesidades debido a que el producto es
de calidad.
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1.3.2. Plan Nacional del Buen Vivir 2013-2017

1.3.2.1. Objetivo 3.- Mejorar la Calidad de vida de la Poblacion

A través del objetivo 3 del plan nacional del buen vivir, los socios de la
Asociacion de Artesanos Interprofesionales de la comuna La Entrada, pueden
mejorar la calidad de vida de ellos, de sus familiares y de la comunidad donde
estan localizados, pues el trabajo que realizan cada dia fomenta el desarrollo
personal y profesional. De la misma manera incentiva a otras personas con
diferentes profesiones artesanales que se integren en la asociacién y contribuyan
con brindarles un excelente servicio a los clientes y superar las exceptivas

alcanzando la satisfaccion de los mismos.

1.3.2.2. Objetivo 4.- Fortalecer las capacidades y potencialidades

Mediante al labor que realizan en la asociacion, potencializar sus capacidades
tanto profesional como personal, cada uno de los socios cuenta con diferentes

habilidades y conocimiento.

Debido a que la asociacion agrupa a personas con diferentes especiales, a través
de la elaboracion de los diferentes productos fortalecen sus capacidades cada dia,

y de la misma manera ayudan a sus familiares

1.3.2.3. Objetivo 10.- Impulsar la transformacion de la Matriz Productiva

La asociacién de artesanos Interprofesionales de la Comuna La Entrada, busca a
través de la labor diaria que realizan los socios establecer nuevas industrias en la
localidad y a nivel nacional, creando empresas con alto nivel competitivo
referente al recurso humano, que ayuden al desarrollo productivo de la poblacion

y del pais.
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1.3.3. Ley de Fomento Artesanal, 2004

1.3.3.1. Titulo I.- Generalidades

Art. 2.-Las asociaciones gremios cooperativas y uniones de artesanos
aquellas organizaciones de artesanos que confirmen unidades econémica.

La asociacion de Artesanos Interprofesionales de la Comuna La Entrada, estan
amparada y constituida asi los establece los diferentes organizamos de control del
Estado, la razon social de la asociacién estd enfocada a proporcionar productos de
calidad al segmento de mercado objetivo, ofreciendo diferentes tipos de productos

que satisfacen las necesidades de los cliente.

1.3.4. Ley de Defensa del Artesano, 2013

Art 11.- Los recursos de la junta nacional de defensa del artesano se
destinaran a la ejecucion de planes y programas destinados integral y
capacitacion de la clase artesanal y sus organizacionales gremiales,
fomentando ferias.

El recurso financiero que se obtenga como ganancias por vender los diferentes
productos que ofrece al mercado, sera destinado a la capacitacion constante de los
socios de la misma manera serd destinado a adquirir nuevos insumos y
herramientas de trabajo que ayuden a elaborar los procesos de elaboracion del

producto.

1.3.5. Ley Organica de Defensa del Consumidor, 2013

Art 2.- Consumidor.- las personas naturales y juridicas que como
destinatario final, adquiera, utilice o disfrute bienes o0 servicios,
Anunciante.- proveedor de bienes o servicios, encargado de la difusion
publica del mensaje publicitario referente al producto.

40



Referente a la ley organica de defensa del consumidor se selecciono el articulo 2
pues se basa en la camparia publicitaria que se va a realizar para que las personas
conozcan los diferentes servicios que ofrece la asociacion de Artesanos
Interprofesionales de la comuna La Entrada, la misma ser a emitida por ellos,
mientras que los consumidores receptardn dicha publicidad, y comprardn
determinado producto.

1.3.5.1. Capitulo 1V.- Informacion Bésica Comercial

Art 9.- Informacidn Publica, todos los bienes a ser comercializados deberan
exhibir sus respetivos precios, peso y medida la naturaleza del producto.

Los productos que serdn comercializados, constara la respectiva informacion,
referente al precio del mismo estard localizado en una parte visible para que el

consumidor conozca el valor monetario del producto que desea adquirir.

Art 27.- Servicios profesionales.- es deber del proveedor de servicios
profesionales atender a su cliente con calidad.

Los profesionales que pertenecen a la asociacion, poseen la respectiva ética
profesional y acuden al llamado de los clientes, manteniendo una estrecha

relacion.

1.3.6. Ley Orgéanica de Comunicacion, 2014

Art 94.- Proteccion de derechos en publicidad y propaganda, se prohibe la
publicad engafiosa.

La publicidad que serd emitida por la asociacion tendrd informacion confiable
acerca de la misma y de los productos que ofrece al mercado, con la finalidad de
que los clientes puedan conocer de manera concreta los beneficios y atributos del

producto.
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CAPITULO I

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

2.1. DISENO DE LA INVESTIGACION

En el presente disefio de investigacion se procedieron a seleccionar los tipos de
investigacion que se van a utilizar durante el estudio, de la misma manera se
escogieron las técnicas e instrumentos de investigacion necesarios para conocer
con exactitud los factores internos referente a las fortalezas y las debilidades que
presenta la asociacion y aspectos externos es decir las oportunidades y las
amenazas que influyen dentro de la asociacion de Artesanos Interprofesionales de

la comuna La Entrada.

Con la finalidad de conocer las necesidades que tiene la asociacion se concluyeron
que los tipos de investigacion que se emplearon para el presente estudio técnico
son basadas en el propdésito, por el nivel de estudio, y por el lugar, y sus
respectivos subtipos, cada una de estos tipos de investigaciones contribuyeron a

encontrar la solucién al problema.

Los tipos de investigaciones que se utilizaron permitieron la recoleccion de datos
de caracter cualitativo y cuantitativo, a traves de los datos cualitativos se
analizaron los factores determinantes en la problematica de la asociacion que
corresponden a las limitadas estrategias de promocién y publicidad, mientras que
los datos de naturaleza cuantitativa, permitieron el analisis de los datos numéricos
y como interpretarlos, a través de cuadros estadisticos y de graficos. Una vez
establecido los tipos de investigacion se procedieron al disefio de un modelo de
Plan Promocional, para la asociacion de Artesanos Profesionales de la comuna La

Entrada del canton Santa Elena.



2.2. MODALIDAD DE LA INVESTIGACION

Continuando con el desarrollo de la investigacion se procedieron a la seleccion de
la modalidad, es decir a la obtencidén de informacion de caracter cualitativo y
cuantitativo, puesto que va acorde a las necesidades que tiene la asociacion,
estableciendo una solucidn ante la problematica detectada y al criterio profesional
del investigador.

La modalidad de la investigacion cualitativa, dentro de la investigacion, se basa en
el estudio profundo de toda la informacion que se encuentra en el entorno de la
Asociacion de Artesanos Interprofesionales de la comuna La Entrada, es decir
analizando los factores que intervienen en la problematica detectada,
estableciendo las causas de por qué la asociacion presenta bajos indices en las

ventas anuales.

La informacion de caracter cualitativo, se obtuvieron mediante las respectivas
técnicas de recoleccion de datos como por ejemplo: observacién de campo,
mediante el respectivo servicio que le brinda los artesanos a sus respectivos
clientes, pues asi se conocieron como estos influyen de manera directa en la
problematica, también emplearon entrevista, pues a través de esta se conoce con
mayor precision las variables, debido a que los entrevistados poseen informacion

que contribuyeron a plantear soluciones.

En la modalidad de la investigacion cuantitativa, se analizaron los diferentes
elementos los mismos cumplieron con dos funciones especificas que corresponde
a medible y cuantificable, dentro de la informacion cuantitativa se emplearon
técnica como la encuesta, pues a través de ella se establecieron la relacion que
existe entre las variables que son objeto de estudio, la variable independiente
correspondiente a promocion y publicidad, y la variable dependiente que son las

ventas.
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2.3. TIPOS DE INVESTIGACION

Existen diversos tipos de investigacion, sin embargo para efectos de la presente
investigacion, se emplearon las siguientes: por el proposito, por el nivel de estudio

y por el lugar, cada una de ellas se detalla en los siguientes items.

2.3.1. Por el Propdsito

Investigacion Aplicada

A través de la investigacion aplicada, se establecieron los pardmetros con los
cuéles se trabajaron, mediante teorias ya establecidas por diferentes profesionales
del area, se plantearon cuéles son las posibles soluciones ante la problematica
detectada dentro de la asociacion de Artesanos Interprofesionales de la comuna La
Entrada de la parroquia Manglaralto, las mismas corresponde a las limitadas

estrategias de promocion y publicidad y su incidencia en las ventas.

2.3.2. Por el Nivel de Estudio

Investigacion Descriptiva

Dentro de la investigacion descriptiva, se enfocaron a la descripcion de la
problematica que enfrenta la asociacion de Artesanos Interprofesionales de la
comuna La Entrada, se detallaron de manera minuciosa la situacion actual que se
presenta, establecieron la relacion que existe entre la variable independiente y
dependiente. A través de la investigacion descriptiva, se conocieron las actitudes,
situaciones, motivaciones y percepciones de las personas involucradas en la
investigacion, entre los cuales destacan los miembros de la junta directiva, socios
y clientes, con la finalidad del planteamiento de alternativas, para contrarrestar la

problemética.
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2.3.3. Por el Lugar

La investigacion por el lugar comprendieron tres tipos, las mismas corresponde a:
documental, bibliografica y de campo, a continuacion se describen cada una de

ellas.

Investigacion Documental

Dentro de la investigacion documental se recolectaron datos de caracter
secundario, pues aquellos corresponden a los registros oficiales, los mismos son
proporcionados por los diferentes organismos del control, a través de la entidad
publica que regula el turismo dentro del pais, mediante el cual se conocieron con
exactitud el ingreso de los turistas nacionales y extranjeros que visitaron la

provincia de Santa Elena, en este ultimo afio.

Investigacion Bibliogréafica

A través de la investigacion bibliografica, se obtuvieron los respectivos datos para
llevar a cabo el proceso investigativo sobre las estrategias de promocion y
publicidad y su incidencia en las ventas de la asociacién de Artesanos
Interprofesionales de la comuna La Entrada, se plantearon los modelos de Alarcon

y Lambi McDaniel.

Investigacion de Campo

Dentro de la investigacion de campo se emplearon herramientas que permitieron
la recoleccién de datos de fuentes primarias, las misma se realizaron a las
personas involucradas en el proceso investigativo, estas corresponden a los
clientes, en este caso los turistas nacionales y extranjeros, a los socios de la

asociacion y directivos.
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2.4, METODOS DE LA INVESTIGACION

2.4.1. Método Inductivo

En lo que respecta al método inductivo, a través del mismo se permitieron conocer
cuales son los factores que influyen dentro del problemaética detectada en la
investigacion, aquellos correspondieron a las variables: promocion, publicidad y
ventas, como estas influyeron en el problema de bajos ingresos para la Asociacion

de Artesanos Interprofesionales de la comuna La Entrada.

2.4.2. Método Deductivo

El método deductivo, es todo lo contrario al inductivo, pues en este se plantearon
los problemas que sufre la asociacion lo que corresponde a los bajos ingresos que
obtuvieron los artesanos durante una afio comercial, por lo cual se implementaron
soluciones adecuadas entorno al problema, las mismas corresponden a las

estrategias comerciales enfocdndose a promociones y publicidades.

2.4.3. Método Analitico

Dentro de este método se analizaron de manera exhaustiva las variables que
intervienen dentro de la problematica, los cuales permitieron conocer cuales son
las causas y los efectos. Una de las causas mas latentes que de detectaron es la
escases de publicidad y la falta de promociones, lo que produjeron que disminuya

los clientes de la asociacion.

2.4.4. Método Sintesis

Se establecieron soluciones eficaces, la misma concluyeron en la implementacion

de un modelo de Plan Promocional para aumentar los indices de ventas.
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2.5. TECNICAS DE INVESTIGACION

2.5.1. Entrevista

Se establecieron dos técnicas de investigacion la primera corresponde a entrevista
en profundidad la misma se emplearon a las personas involucradas dentro de la
problemética que enfrenta la asociacion de Artesanos Interprofesionales de la
comuna La Entrada. Esta técnica permite conocer de manera mas precisa la
situacion que enfrenta la asociacion, mediante la correcta aplicacion de una guia
de preguntas los miembros de la junta directiva de la asociacion podran expresar

libremente lo que piensan, aportando a la solucion del problema.

La guia de preguntas se realizaron a los miembros de la junta directiva la misma
estd conformada por el presidente, vicepresidente y tesorero, la misma esta
estructurada por 12 preguntas abiertas, enfocadas a contribucién a la solucion del

problema.

2.5.2. Encuesta

La encuesta es otra técnica de investigacién que se emplearon dentro de la
presente investigacion de mercado, a través de un debido cuestionario, se
abordaron sobre las posibles soluciones a la problematica detectada, se conoceran
cuéles son las motivaciones, percepciones y atributos que prefieren sobre los

productos que ofrece la asociacion.

Es necesario destacar que se aplicaron dos tipos de cuestionarios, uno de ellos se
realizaron a los miembros de la Asociacion de Artesanos Interprofesionales, de la
comuna La Entrada, el mismo se basa en 10 preguntas, mientras que el otro
cuestionario se realizaron a los clientes de la asociacion es decir a los turistas el

mismo esté constituido por 11 preguntas de repuesta multiple y dicotémicas.
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2.6. INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

2.6.1. Fuentes Primarias

Las fuentes primarias son las que se obtuvieron dentro de la investigacion de

campo que realiza el investigador, la misma es proporcionada por las personas

involucradas en la investigacion, es decir los miembros de la junta directiva, los

socios Yy los clientes, a continuacion se detalla en el siguiente cuadro.

CUADRO NF° 3: Fuente Primaria

TECNICA INSTRUMENTO
Entrevista Guia de Preguntas
Encuesta Cuestionario

Fuente: Fuente Primaria

Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

2.6.2. Fuentes Secundarias

Las fuentes secundarias, son datos e informacion ya establecida por diversas

fuentes que aportaran a la presente investigacion y se resume en el siguiente

cuadro:

CUADRO N?° 4: Fuente Secundarias

INSTRUMENTOS

Libros

Paginas Web

Registros Oficiales

Fuente: Fuente Secundarias
Elaborado por: Carl6é Alejandro Mario
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2.7. POBLACION Y MUESTRA

2.7.1. Poblacion para el Estudio de Mercado

La Asociacion de Artesanos Interprofesionales de la comuna La Entrada, posee
artesanos con diferentes profesiones, lo cual la vuelve muy atrayente para
muchos segmentos de mercado, sin embargo para efectos de la presente
investigacion, el desarrollo de la misma se enfoca en los diferentes segmentos a

los cuales se dirige.

Es importante destacar que la poblacién sujeta a investigacion son los

miembros de la junta directiva, socios y clientes.

A continuacion se detalla los datos de la poblacion:

Datos Generales

Poblacion: cantén Santa Elena

Elementos: Hombres y Mujeres

Unidad de muestreo: Turistas que visitan el canton Santa Elena

Alcance: canton Santa Elena

TABLA N° 1: Poblacién

Descripcion Poblacion
Junta Directiva 3
Artesanos 22
Turistas 36000
TOTAL 36025

Fuente: Poblacion
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario
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2.7.2. Muestra para el Estudio

Para continuar con la presente investigacion de mercado se procedieron a
establecer la muestra correspondiente para efectos del mismo se seleccionaron la

siguiente formula estadistica:

3 z2N.p.q
e2(N—1)+ z2.p.q

n

Lo que establece que:

CUADRO NF° 5: Datos
DATOS

N: Tamano de la muestra

z: Margen de Confianza

p: Probabilidad de éxito

e: Error muestral

q: Probabilidad que no se cumpla

n: Muestra

Fuente: Datos
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

(1,962)(36000)(0,5)(0,5)

- — 384
(0,052)(36000 — 1) + (1,962)(0,5)(0,5)

n

Como indica la férmula aplicada la muestra que sera encuestada para conocer la

percepcidn asi como gustos y preferencias son 384 turistas.
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2.7.3. Plan de Muestreo

Para proceder con la presente investigacion de mercado se procederd a realizar un
plan de muestreo, para realizar una recoleccion de datos mas veridica y mas
profunda que permita conocer las motivaciones gustos, preferencia y las
percepciones que tienen los turistas referentes a la compra de artesanias, muebles,

pasteles y ropa.

Por tal razon es importante seleccionar un tipo de muestreo que contribuya a la
solucion de la problematica, y por lo tanto se escogid el tipo de muestreo aleatorio

simple.

2.7.3.1. Muestreo Aleatorio Simple

El tipo de muestreo que se selecciono para proceder a la presente investigacion es
el muestreo aleatorio simple, este tipo de muestreo es el mas comin y
mayormente utilizado por los investigadores proporciona muchos datos que
benefician al modelo de Plan Promocional.

El muestreo aleatorio simple es importante dentro de la investigacion del modelo
de Plan Promocional debido a que cada uno de los elementos en este caso turistas
tiene la posibilidad de ser seleccionado y de la misma manera conocer las
motivaciones y comportamiento de compra que tienen los turistas referentes a la

compra de artesanias y muebles.

Es importante destacar que para la presente investigacion, se preguntard al
segmento de mercado objetivo, es decir personas (turista) que compran artesanias,
muebles de diferentes estilos, ropa de acuerdo a sus gustos, preferencias y

pasteles.
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2.8. PROCESAMIENTO DE LA INVESTIGACION

La investigacion que se efectuaron, a continuacion arrojaron datos de caracter
cualitativo y cuantitativo. EIl procesamiento de los datos cualitativos de la presente

investigacion son los siguientes:

e Planteamiento del Problema

e Formulacion del Problema

e Sistematizacion del Problema

e Evaluacién

Justificacion

Operacionalizacion de las Variables

Referente al procesamiento de los datos cuantitativos se llevaron el siguiente

procedimiento:

Analisis de los Datos

Graficos

Interpretacion de los Datos

Conclusiones y Recomendaciones
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CAPITULO 11l

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

3.1. ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS DE LA
ENTREVISTA APLICADA A LOS MIEMBROS DE LA JUNTA
DIRECTIVA DE LA ASOCIACION DE ARTESANOS
INTERPROFESIONALES DE LA COMUNA LA ENTRADA.

1.- ¢Cuales son los productos que le generan mayor ingreso a la asociacion?

Durante los afios de constitucién de la asociacién, hemos notado un crecimiento
considerable de la demanda de los productos, debido a que ofrecen a los clientes
una amplia gama desde artesanias, elaboracién de muebles, debido a la calidad y

al servicio que se ofrece a los clientes, los productos son artesanias y muebles.

2.- ¢Cudles son los meses que les genera mayores ventas para la asociacion?

Generalmente podemos mencionar que los meses en que se genera mayores
ingresos, son los meses de noviembre, diciembre, enero, febrero y marzo, estos

meses son muy representativos para la asociacion.

3.- ¢Cuales son las debilidades mas latentes que enfrenta?

Podemos mencionar que las debilidades de la asociacion, es la escasa utilizacion
de medios de comunicacion para difundir los productos que la misma ofrece al
mercado, otra de las debilidades es la falta de una sede para realizar las

respectivas reuniones de socializacion de temas relacionados con la asociacion.



4.- ¢Cuales son las fortalezas mas representativas para la asociacion de

artesanos Interprofesionales?

Las fortalezas mas representativas para la asociacion, es la ubicacion estratégica
debido a que se encuentra ubicado en un sector que atrae mucho al turismo, pues

la visitan por los diferentes atractivos turisticos.

Las diferentes profesiones que poseen nuestros miembros es otra de las fortalezas,
el servicio que se ofrece a los clientes es el adecuado a pesar de no contar con los

conocimientos técnicos, poseemos experiencia y valores lo cual nos identifica.

5.- ¢Qué medios de comunicacion utiliza para imagen corporativa de la

asociacién y de los productos que oferta?

En la actualidad no se emplean muchos medios de comunicacién para difundir la
respectiva publicidad de la asociacion, debido a que no conocemos a los mas
adecuados para que lleguen a los clientes, el Unico medio que utilizamos para
vender nuestros productos es a través de la comunicacion entre amigos y

familiares que ya han adquirido determinado producto.

6.- ¢ Existe una correcta comunicacion entre los miembros que conforman la

organizacion?

La comunicacion es un factor determinante e indispensable para el desarrollo de la
asociacion por ende practicamos este lema, cada uno de nosotros mantenemos una

correcta comunicacion con todos los socios

A través de la comunicacion podemos conocer las diferentes opiniones y
comentarios que aportaran al desarrollo de la asociacion de artesanos y de la

comunidad en general.
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7.- ¢Realiza actividades de Relaciones Publicas?

Actualmente no realizamos actividades publicas para exponer los productos que
los artesanos realizan para ofrecer a los clientes, estas actividades generalmente se
las realiza con el apoyo del gobierno comunal y provincial, pero no somos
participes de estas actividades, actualmente hemos estado planificando
actividades, pero no la hemos efectuado.

8.- ¢ Durante los afios de constitucion se han efectuado técnicas de promocién

de ventas?

Debido al poco conocimiento que tenemos los miembros de la Asociacion de
Artesanos Interprofesionales de la comuna La Entrada, no hemos implementado

estrategias y tacticas para aumentar la tasa de compra de los clientes.

Sin embargo esta representa una oportunidad para incrementar los clientes y de la
misma manera incrementar los indices de ventas de la asociacién, dado que los

ultimos ingresos de ventas han sido muy bajos.

9.- ¢ Tiene establecido la respectiva Imagen Corporativa de la asociaciéon de

Artesanos Interprofesionales de la comuna La Entrada?

Como anteriormente se explico, no centramos con los conocimientos técnicos para
implementar una imagen de la asociacion en la provincia, es por esta razén que no

contamos con una identidad propia.

Tampoco contamos con los respectivos uniformes que nos represente como tal,
por ese creemos que es necesario implementar técnicas y estrategias que ayuden a
mejorar la situacion de la asociacion, volviéndose mas competitiva dentro del

mercado.
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10.- ¢En la actualidad la Asociacion de Artesanos Interprofesionales de la

comuna La Entrada cuenta con una sede?

A pesar de los afios de constitucion la asociacion aln no cuenta con una sede en la
que se pueda realizar las respectivas reuniones para implementar actividades, que
ayuden a promover el desarrollo de la asociacién y de sus miembros, la actual
administracion ha realizado actividades que ayuden a la construccion de una sede
pero aun no contamos con el dinero para financiar el proyecto de

construccioén.

De la misma manera las anteriores administraciones han realizo gestiones
administrativas, pero todos sus esfuerzos han sido en vano, actualmente buscamos
contar con el apoyo de las autoridades y demas actores de la provincia pero no han

dado resultado.

11.- ¢ Quién es su principal competidor?

Existen muchas asociaciones que estan localizadas a lo largo de la Ruta del
Spondylus, todas ellas buscan mejorar y promover el desarrollo de sus socios y de
la comunidad en general, sin embargo podemos mencionar que nuestro principal
competidor es la Asociacion Interprofesional de Libertador Bolivar que esta
localizada en la misma Ruta Spondylus, y ofrece productos similares a los que

nosotros ofrecemos.

12.- ¢ Cudl es su ventaja competitiva?

La ventaja competitiva que representa a la asociacion de artesanos
interprofesionales de la comuna La Entrada es ser una de las pocas asociaciones q
cuentan con varios profesionales dentro de una misma agrupacion, lo cual es muy

competitivo dentro del mercado.
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3.2. ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS DE LA
ENCUESTA REALIZADA A LOS SOCIOS ACTIVOS DE LA

ASOCIACION DE ARTESANOS

COMUNA LA ENTRADA.

1.- ¢ Cuénto tiempo tiene como miembro activo de la asociacion?

TABLA N° 2: Tiempo

Items Variable Frecuencia | Porcentaje
Un afio 3 13,64%
Dos afios 2 9,09%
1 Tres afos 5 22,73%
Cuatro afios y mas 12 54,55%
Total 22 100,00%

Fuente: Encuesta a Socios

Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

GRAFICO N° 1: Tiempo
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Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

Segun los datos de la investigacion, al preguntarles a los socios sobre los afios que

tienen perteneciendo a la Asociacion de Artesanos Interprofesionales de la

comuna La Entrada, indicaron la mayoria de ellos que pertenece a la asociacion

desde hace cinco afios en adelante, resaltando que se encuentran desde sus inicios

comprometidos con el desarrollo de la asociacion.
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2.- ¢ Recibe capacitacion?

TABLA N° 3: Capacitacion

items Variable Frecuencia | Porcentaje
Si 0 0,00%
2 No 22 100,00%
Total 22 100,00%

Fuente: Encuesta a Socios
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

GRAFICO N° 2: Capacitacion
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Fuente: Encuesta a Socios
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

Segun los datos de la investigacion al preguntarle a los encuestados sobre si
reciben capacitacion, los socios contestaron en su totalidad que no reciben
capacitacioén en la actualidad por parte de la asociacion, sin embargo cada una de
los artesanos cuentan con una profesion que la han adquirido con el paso del
tiempo en cursos que han realizado con anterioridad, pero también les interesaria

que la asociacion les imparta cursos.
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3.- ¢ Esté usted satisfecho con la actividad que realiza?

TABLA N° 4: Satisfaccion

items Variable Frecuencia | Porcentaje
Si 22 100,00%
3 No 0 0,00%
Total 22 100,00%

Fuente: Encuesta a Socios
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

GRAFICO N° 3: Satisfaccion
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Los socios que conforman la asociacion de Artesanos Interprofesionales de la
comuna La Entrada, indicaron que estan totalmente satisfacemos con las
actividades que realizan en la actualidad asi lo confirman en la pregunta que se
formul6. Cada uno de ellos desempefian diferentes actividades, que les apasiona,

con las cuales estdn comprometidos.
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4.- ; Como calificaria la administracion de la Junta Directiva?

TABLA N° 5: Administracion

items Variable Frecuencia | Porcentaje
Excelente 3 13,64%
Muy Buena 2 9,09%
4 Buena 14 63,64%
Regular 3 12,64%
Mala 0 0,00%
Total 22 100,00%
Fuente: Encuesta a Socios
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario
GRAFICO N° 4: Administracion
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Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

Existe una mayoria que indica que la administracion que realizan los miembros de
la Junta Directiva, es buena evidenciando que estan que los socios estan de
acuerdo con las gestiones realizadas en la actualidad, sin embargo existe una
minoria que indica que la administracion es muy buena, por lo cual es necesario

realizar reformas para tener una excelente administracion.
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5.- ¢Usted es artesano por?

TABLA N° 6: Artesano

items Variable Frecuencia | Porcentaje
Profesion 14 63,64%
Tradicion 5 22,73%
5 Necesidad de Trabajo 3 13,64%
Otros 0 0,00%
Total 22 100,00%

Fuente: Encuesta a Socios
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

GRAFICO N° 5: Artesanos
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La mayoria de los socios de la asociacion indicaron que aceptaron a ser artesanos
gracias a la profesion, es decir es una vocacion a las actividades que se realizan,
mientras que también existe una tercera parte que indica que son artesanos debido
a la tradicién, puesto que sus padres y abuelos se dedicaron a realizar
determinada actividad, mientras que existe también una minoria que indica que

escogieron ser artesanos debido a la necesidad de conseguir un trabajo.
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TABLA N° 7: Productos

6.- ¢ Cudles son los productos de mayor preferencia por los clientes?

items Variable Frecuencia | Porcentaje
Muebles 10 45,45%
Artesanias 8 36,36%
6 Confecciones de Ropa 2 9,09%
Pasteleria 1 4,55%
Confites 1 4,55%
Total 22 100,00%
Fuente: Encuesta a Socios
Elaborado por: Carld Alejandro Mario
GRAFICO N° 6: Productos
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Fuente: Encuesta a Socios
Elaborado por: Mario Carlé Alejandro

Segin los socios encuestados al preguntarles sobre los productos que
generalmente adquieren los clientes, indicaron que existe una equidad debido a
que los clientes refieren los muebles y artesanias en su mayoria ambos productos,

le generan muchos ingresos a la asociacion, mientras que existe una minoria de

clientes que adquieren ropa, pasteleria y confites.
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7.- ;Como llega el producto al consumidor final?

TABLA N° 8: Comercializacion

items Variable Frecuencia | Porcentaje
Venta ambulante 9 40,91%
Por pedido 5 22,73%
7 Exposicién del producto 8 36,36%
Otros 0 0,00%
Total 22 100,00%

Fuente: Encuesta a Socios
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

GRAFICO N° 7: Comercializacion
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Los datos de la investigacion indican que la mayoria de los socios venden sus
productos de manera ambulante, pues es la mejor forma de comercializar el
producto que cada uno de ellos realiza, mientras que otros indican que una de las
otras formas de vender el producto, es mediante la exposicion del producto en
puntos estratégicos, finalmente, existen socios que indican que también venden

sus productos por medio de los respectivos pedidos.
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8.- ¢De las siguientes herramientas cual considera necesario para aumentar

las ventas?

TABLA N° 9: Ventas

items Variable Frecuencia | Porcentaje
Publicidad 9 40,91%
Promocién de Ventas 7 31,82%
8 Exposiciones 6 27,27%
Otros 0 0,00%
Total 22 100,00%
Fuente: Encuesta a Socios
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario
GRAFICO N° 8: Ventas
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Segun los socios al preguntarle sobre los métodos que prefieren para aumentar las
ventas de los productos que elaboran indicaron en su mayoria que prefieren dos
métodos los cuales son: publicidad y promocion, pues coinciden que a traves de la
utilizacion de estos métodos pueden incrementar el nimero de clientes y las

ventas.

64



9.- ¢ Qué medios de comunicacion utiliza para difundir sus productos?

TABLA N° 10: Medios

items Variable Frecuencia | Porcentaje
Radio 2 9,09%
Periodico 2 9,09%
9 Vallas Publicitarias 5 22,73%
Otros 13 59,09%
Total 22 100,00%

Fuente: Encuesta a Socios
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

GRAFICO N° 9: Medios
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Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

Existe una evidente minoria de socios que indican que los medios que utilizan
para difundir sus productos son medios tradicionales a través de radio, periodico y
publicidad exterior (vallas publicitarias), mientras que existe una mayoria que
indica que sus productos llegan al consumidor final por medio de
recomendaciones de otros clientes, son influidos por amistades y demas grupos

sociales.
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10.- ¢Es importante que en la asociacion se implemente un modelo de Plan

Promocional?

TABLA N° 11: Plan Promocional

items Variable Frecuencia | Porcentaje
Si 22 100,00%
10 No 0 0,00%
Total 22 100,00%

Fuente: Encuesta a Socios
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

GRAFICO N° 10: Plan Promocional
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La totalidad de los socios mencionan que estan de acuerdo con la implementacion
de un Plan Promocional para la asociacion de Artesanos Interprofesionales de la
comuna La Entrada, debido a que los productos que se elaboran tendran una
mayor acogida en el segmento de mercado objetivo, incrementando los indices de

ventas y logrando una mayor participacion en el mercado.
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3.3. ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS DE LA
ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CLIENTES.

Género

TABLA N° 12: Género

Items Variable Frecuencia | Porcentaje
Femenino 209 54,43%
1 Masculino 175 45,57%
Total 384 100,00%

Fuente: Encuesta a Clientes
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

GRAFICO N° 11: Género
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Existe evidencia estadistica, que confirma que las personas que fueron
encuestadas corresponden a una equidad pues se encuestaron tanto a mujeres y
hombres, el mismo corresponde a establecer cuél es el comportamiento de compra

de ambos géneros
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Edad

TABLA N° 13: Edad

items Variable Frecuencia | Porcentaje
18-23 287 74,74%
24-29 37 9,64%
5 30-35 49 12,76%
36-41 5 1,30%
42 y mas 6 1,56%
Total 384 100,00%

Fuente: Encuesta a Clientes
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

GRAFICO N° 12: Edad
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Fuente: Encuesta a Clientes
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

La mayoria de los clientes que fueron encuestados para poder implementar un
modelo de Plan Promocional, tienen una edad que oscila entre 18 y 23afios, es un
segmento de mercado muy atrayente para la asociacion de Artesanos

Interprofesionales de la comuna La Entada.
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1.- ¢ Cuantas veces ha visitado la comuna La Entrada?

TABLA N° 14: Visita

items Variable Frecuencia | Porcentaje
Una vez 253 65,89%
Dos veces 61 15,89%
3 Tres veces 47 12,24%
Cuatro veces 16 4,17%
Cinco veces y mas 7 1,82%
Total 384 100,00%
Fuente: Encuesta a Clientes
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario
GRAFICO N° 13: Visita
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Fuente: Encuesta a Clientes
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

Al preguntarle a los clientes sobre cuéntas veces ha visitado la comuna La
Entrada, indicaron en su mayoria que es la primera vez que visitan la comunidad,
mientras que existe una evidente minoria, que menciona que es la cuarta vez que

visitan la comunidad, atraidos por factores como el turismo, gastronomia y sobre

todo la calidez de su gente.
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2.- ¢Qué aspecto considera importante al momento de comprar un

producto?

TABLA N° 15: Aspectos

items Variable Frecuencia | Porcentaje
Calidad 259 67,45%
Precio 51 13,28%
4 Empaque 49 12,76%
Disefo 22 5,73%
Otros 3 0,78%
Total 384 100,00%

Fuente: Encuesta a Clientes
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

GRAFICO N° 14: Aspectos
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Los encuestados al preguntarles sobre qué aspectos toma en cuenta al adquirir
determinado producto, mencionaron en su mayoria que denotan la calidad del
producto, mientras que una minoria de los encuestados destacan que prefieren el
precio, el disefio y el empaque del mismo.
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3.- ¢ Qué productos compra en su estadia?

TABLA N° 16: Productos

items Variable Frecuencia | Porcentaje
Artesanias 156 40,63%
Muebles 119 30,99%
5 Pasteleria 39 10,16%
Confecciones de Ropa 67 17,45%
Otros 3 0,78%
Total 384 100,00%

Fuente: Encuesta a Clientes
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

GRAFICO N° 15: Productos
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Los productos que tienen mayor demanda por las personas encuestadas son las
artesanias y los muebles, mientras que también existe aquellas personas prefieren
comprar en su estadia confecciones de ropa, finalmente existe una minoria que

adquiere productos de pasteleria entre otros.
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4.- ¢ Qué medios de comunicacion prefiere?

TABLA N° 17: Medios de Comunicacion

items Variable Frecuencia | Porcentaje

Radio 21 5,47%

Television 3 0,78%

Prensa escrita 49 12,76%

6 Volantes 72 18,75%

Pagina web 95 24,74%

Redes sociales 103 26,82%

Tarjetas de Presentacion 41 10,68%

Total 384 100,00%
Fuente: Encuesta a Clientes
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario
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Fuente: Encuesta a Clientes
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

Los medios de comunicacion de mayor preferencia por los clientes, son las redes

sociales, pagina web, estos medios ofrecen mayor interactividad entre los

usuarios, también afirman que prefieren hojas volantes, prensa escrita y tarjetas

de presentacion.
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5.- ¢ Qué técnicas de promocidn de ventas les atrae?

TABLA N° 18: Promocion de Ventas

items Variable Frecuencia | Porcentaje
Descuentos 103 26,82%
Ofertas 97 25,26%
Cupones 7 1,82%
7 Muestras 5 1,30%
Concursos 87 22,66%
Material P.O.P. 84 21,88%
Otros 1 0,26%
Total 384 100,00%

Fuente: Encuesta a Clientes
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

GRAFICO N° 17: Promocién de Ventas
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Las técnicas de promocion de ventas que prefieren los clientes son, descuentos y

ofertas en su mayoria mientras que también afirman que los concursos y material

P.O.P. estas herramientas gozan de gran aceptacion por las personas que fueron

encuestas.
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6.- ¢Qué tipo de Material P.O.P, le gustaria recibir por la compra de

determinado producto?

TABLA N° 19: Material P.O.P.

items Variable Frecuencia | Porcentaje
Camisetas 83 21,61%
Gorras 74 19,27%
Esferos 79 20,57%

8 Llaveros 75 19,53%
Vasos 47 12,24%
Portarretrato 25 6,51%
Otros 1 0,26%

Total 384 100,00%

Fuente: Encuesta a Clientes

Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

GRAFICO N° 18: Material P.O.P.
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Fuente: Encuesta a Clientes
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

Los encuestados afirmaron que el material P.O.P. que mas le gustaria recibir son:

camisetas y llaveros representan la mayoria sin embargo también las personas

prefieren esferos y gorras, finalmente hay clientes que afirman que prefieren

vasos Yy portarretratos como material adicional.
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7.- ¢En qué lugar le gustaria que se exponga los productos de la asociacion?

TABLA N° 20: Lugar

items Variable Frecuencia | Porcentaje
Playa 278 72,40%
Parque 71 18,49%
9 Sede 33 8,59%
Otros 2 0,52%
Total 384 100,00%

Fuente: Encuesta a Clientes
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

GRAFICO N° 19: Lugar
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Segun los clientes a los que se les aplicd la encuesta se les pregunto en qué lugar
prefieren que se expongan los productos, que la asociacion les ofrezca e indicaron
que existen dos lugares especificos donde se puede mostrar el producto, los
mismos corresponden en la playa y en parques de la respectiva comuna La

Entrada.
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8.- ¢ Conoce la asociacion de Artesanos la comuna La Entrada?

TABLA N° 21: Conoce

items Variable Frecuencia | Porcentaje
Si 66 17,19%
10 No 318 82,81%
Total 384 100,00%

Fuente: Encuesta a Clientes
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario
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Fuente: Encuesta a Clientes
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

Al preguntarles a los clientes sobre si conocen la Asociacion Interprofesional de la
comuna La Entrada, la mayoria de los encuestados mencionaron que no la
conocen lo cual es muy preocupante, por lo que se considera necesario realizar
acciones que permitan que la asociacion sea conocida en el entorno para asi captar

nuevos clientes, para la misma.
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9.- ¢Ha adquirido los productos que ofrece la asociacion de artesanos
interprofesionales la comuna La Entrada?

TABLA N° 22: Compra de Productos

items Variable Frecuencia | Porcentaje
Si 51 77,27%
11 No 15 22,73%
Total 66 100,00%

Fuente: Encuesta a Clientes
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

GRAFICO N° 21: Compra de Productos
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Fuente: Encuesta a Clientes
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

Se consulté a las personas que conocen la asociacién, si han adquirido los
productos que ofrece la asociacion ellos indicaron en su mayoria que si han
adquirido los productos lo cual es importante porque ayuda a la asociacién tener
una mayor participacion dentro del mercado.
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10.- ¢Compraria los productos que ofrece la asociacion?

TABLA N° 23: Adquirir Productos

items Variable Frecuencia | Porcentaje
Si 384 100,00%
12 No 0 0,00%
Total 384 100,00%

Fuente: Encuesta a Clientes
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

GRAFICO N° 22: Adquirir Productos
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Fuente: Encuesta a Clientes
Elaborado por: Carl6é Alejandro Mario

Las personas encuestadas se les procedié a preguntar si estan dispuestos a adquirir
los productos que ofrece la asociacion de Artesanos Interprofesionales de la
comuna La Entrada, indicaron en su totalidad que si lo cual es importante porque
reconocen la calidad de los productos, el precio de los mismos y sobre todo la
labor que realizan los artesanos.
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11.- ; Considera necesario implementar herramientas de promocion de ventas

y publicidad para aumentar los indices de venta de la asociacion?

TABLA N° 24: Implementacién

items Variable Frecuencia | Porcentaje
Si 384 100,00%
13 No 0 0,00%
Total 384 100,00%

Fuente: Encuesta a Clientes
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario
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Fuente: Encuesta a Clientes
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

Los encuestados se les preguntaron si consideran necesario que en la asociacion se
implementan herramientas de promocion de ventas y publicidad, ellos indicaron
que si, puesto que es necesario que la asociacion difunda de manera correcta con
los medios adecuados los productos y servicios que ofrece para satisfacer las

necesidades de los clientes.
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3.4. CONCLUSIONES

Al finalizar el presente trabajo investigativo referente a la asociacion podemos

concluir lo siguiente:

e Los productos que les genera mayores reditos para la Asociacion de
Artesanos Interprofesionales de la comuna La Entrada, son los muebles y
las artesanias, debido a que los clientes se ven atraidos por los atributos
que posee especificamente la calidad de los mismos.

e La asociacion no cuenta con la respectiva imagen organizacional, lo cual
influye mucho al momento de acceder a nuevos clientes, pues no posee
una identidad corporativa que los diferencie de la competencia, la misma
afecta en el rendimiento de la asociacion, y sobre todo en los ingresos

anuales.

e La junta directiva posee una buena administracion segin indican los
socios, pues ellos han realizado una buena labor basados en la experiencia
que tienen, pero no poseen los conocimientos técnicos para poder
implementar estrategias y herramientas de publicidad y promocién en la

asociacion.

e La principal ventaja competitiva de la asociacion es las diferentes
profesiones que tienen los socios, lo que la hace ain mas atrayente dentro

del segmento de mercado al cual se dirige.

e Debido al poco conocimiento de los artesanos, no se han implementado
instrumentos de gestion comercial, que permita a la asociacion de
Artesanos Interprofesionales difundir de manera correcta los productos
que ofrece.
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3.5. RECOMENDACIONES

Las recomendaciones para la presente investigacion son las que se encuentran a

continuacion:

e Realizar acciones de marketing, utilizando las técnicas adecuadas,
enfocadas a resaltar los atributos y deméas beneficios que poseen las
artesanias y muebles que elaboran los artesanos, para asi incrementar los

indices de ventas de la asociacion.

e Disefiar una imagen organizacional, para darle a la asociacion una
identidad corporativa, que le permita tener un reconocimiento en el
mercado, que los clientes sean capaz de establecer diferencias con otras
asociaciones, y de esta manera generar mayor participacion dentro del

segmento de mercado objetivo.

e Implementar técnicas de promocion de ventas que permita captar clientes
en un corto plazo, de la misma manera seleccionar los medios de
comunicacion mas adecuados para difundir los productos que elaboran los

artesanos, y su imagen organizacional.

e Administrar eficientemente y correctamente la ventaja competitiva que
posee la asociacion, realizando estrategias enfocadas a resaltar este
atributo, debido a que permite diferenciarse de la competencia que existe

dentro del sector.

e Desarrollar un modelo de Plan Promocional, que contengan las estrategias
y herramientas promocionales adecuadas para poder difundir mejor los
productos y captar nuevos clientes mejorando los indices de ventas de la

asociacion.
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CAPITULO IV

PLAN PROMOCIONAL PARA LA ASOCIACION DE ARTESANOS
INTERPROFESIONALES DE LA COMUNA LA ENTRADA, PARROQUIA
MANGLARALTO CANTON SANTA ELENA, PROVINCIA DE SANTA
ELENA, ANO 2015~

4.2. INTRODUCCION

La Asociacion de Artesanos Interprofesionales de la comuna La Entrada, del
cantén Santa Elena se constituyd hace cinco afios, nace de la iniciativa de un
grupo de personas con capacidades y habilidades diferentes, motivados por el
deseo de superarse y crecer tanto en el ambito personal como profesional
mejorando asi su calidad de vida, la de sus respectivas familias y de la comunidad

en general.

La asociacion ofrece al mercado diferentes productos (bienes y servicios), sin
embargo los mas representativos para la asociacion son las artesanias y muebles,
debido a que estos les generan mayores ingresos, por lo cual se desea implementar
estrategias enfocadas a todos los segmentos de mercado, debido a que en la
actualidad enfrenta inconvenientes que radican en los bajos indices de venta de la

asociacion.

Por lo cual es necesario desarrollar e implementar un modelo de Plan Promocional
gue contenga las acciones promocionales y publicitarias, que la asociacion
necesita para difundir de manera correcta los productos que ofrece al mercado, su
imagen empresarial y captar nuevos clientes en un corto plazo, mejorando asi los
indices de ventas de la Asociaciéon de Artesanos Interprofesionales de la comuna
La Entrada.



4.3. PROPOSITO

El presente modelo de Plan Promocional tiene como finalidad principal, mejorar
la situacion que enfrenta la Asociacion de Artesanos Interprofesionales de la
comuna La Entrada, es decir incrementar los indices de ventas de los productos
que ofrece al segmento de mercado objetivo, por lo cual se desarrollaran
estrategias que influyan directamente en el cliente.

Dentro del plan se seleccionara los medios de comunicacion méas adecuados para
poder difundir la publicidad de la asociacion, aquellos medios que son
frecuentemente utilizados por los clientes, desarrollando asi una campafa
publicitaria agresiva, que permita llegar al segmento de mercado objetivo, y que

sean capaces de identificar a la asociacion.

De la misma manera se emplearan las herramientas de promocion que gozan de la
preferencia de los clientes, a través de estas técnicas se podrd persuadir a las
personas para que sean clientes regulares de la asociacién y a la vez pueda
recomendar a sus grupos sociales, sobre los productos que se elaboran en la

asociacion.

Cada una de las estrategias que se detallaran en el Plan Promocional, estan
enfocadas a las variables de promocion y publicidad, debido a que es esa la
solucion que se debe de implementar para mejorar los indices de ventas de la

asociacion.

El Plan Promocional, es confiable de desarrollarlo puesto que la Asociacion de
Artesanos Interprofesionales de la comuna La Entrada, necesita implementar
estrategias de promocion y publicidad, y cada una de ellas cuanta con la
aceptacion de los clientes lo cual garantiza que el plan es confiable

desarrollarlo.
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4.4. MODELO DE PLAN PROMOCIONAL

FIGURA N°3: Modelo Plan Promocional
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Fuente: Modelo Plan Promocional

Elaborado por: Carlé Alejandro Mario
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4.5. FILOSOFIA CORPORATIVA

4.5.1. Mision

Ofrecer al mercado los mejores productos artesanales, a través del
profesionalismo y habilidad de sus integrantes, garantizando la capacidad,
exclusividad, mano de obra de cada uno de los productos, satisfaciendo las
necesidades de los clientes, para el bienestar y desarrollo de la comuna La
Entrada.

4.5.2. Vision

Liderar el mercado a nivel provincial y nacional, con la mejor elaboracion de
productos artesanales, y que nuestros artesanos interprofesionales sean

valorizados y reconocidos por la sociedad como los mejores.

4.5.3. Valores

Confianza.- brindando confianza a nuestros clientes mediante la fabricacién de

nuestros productos, certificando la calidad, la exclusividad en sus disefios.

Trabajo en Equipo.- somos un grupo de trabajo muy unido trabajamos en

conjunto para asi fabricar y elaborar un producto de excelente calidad.

Responsabilidad.- con cada una de las tareas asignadas por parte de los

dirigentes, cumpliendo con estandares.

Respeto.- los miembros que conforman la asociacion, respetando sus opiniones y

su cultura, de la misma manera mostramos respeto hacia nuestros clientes.
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4.6. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

FIGURA N°4: Organigrama
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Fuente: Organigrama
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

La estructura organizacional de la Asociacion de Artesanos Interprofesionales de
la comuna La Entrada, estid presidida por la Junta Directiva la misma estd
encabezada por el presidente, el mismo contard con personas de apoyo, entre ella
destaca la secretaria, debido a que es importante porque se encarga de notificar a
los socios sobre las reuniones que se llevaran a cabo, de la misma manera se
dividira en tres areas importantes las cuales son: produccién, servicio al cliente y
administracion, una de ellas se subdivida en otras areas. El area de produccion, se
dividira en las diferentes profesiones, el area de servicio al cliente, se enfoca a
brindar una excelente atencion a los clientes y asesorando a los clientes para la
compra del producto, finalmente el area de administracion se encargara de dar

mantenimiento a la asociacion.

86



4.7. DESARROLLO DE LOS COMPONENTES DEL PLAN
PROMOCIONAL

Los componentes del plan promocional corresponden todos los factores que se
van a desarrollar en torno al modelo del plan, cada uno de ellos constituye un
aspecto importante para la asociacion, solo asi podra incrementar sus indices de

ventas.

El primer componente a describir es el andlisis del mercado, en el cual se podra
conocer las fortalezas y debilidades, mientras que también se analizaran las
oportunidades y amenazas, una vez establecido los factores se plantearan
estrategias, a traves de la matriz estratégica FODA, que permitan el buen

funcionamiento de la asociacion.

De la misma manera se detallar la identificacion del mercado meta, a través del
planteamiento del mercado potencial, disponible, meta y la respectiva
segmentacion, también se describira el objetivo del plan promocional indicando el
objetivo general y especifico, el siguiente paso es el analisis de la oferta y
demanda con sus respectivos factores, incluyendo el ciclo de vida del producto y
la matriz BCG, puesto que a través de estas herramientas se plantearan las

estrategias.

Las estrategias seleccionadas, se detallan las herramientas a desarrollar, es decir:
publicidad, imagen, promocion, relaciones publicas entre otros, la siguiente etapa
es desarrollo del presupuesto promocional, la ejecucion de acciones se realizara el
respectivo plan de accidn que servira de guia para que la persona encargada pueda
ejecutar de manera correcta las estrategias ahi planteadas, bajo el respectivo
cronograma, lo que permitird conocer si las actividades se realizan en el momento
que se indica, finalmente la Ultima etapa son las ventas y su proceso, puesto que

asi la asociacion mejorard e incrementara sus ventas.
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4.8. ANALISIS DEL MERCADO

4.8.1. Andlisis Interno

CUADRO N° 6:

Analisis Interno

FORTALEZAS

DEBILIDADES

1. Ubicacion Estratégica

Localizada en la comuna La Entrada
este lugar es muy frecuentado por
turistas debido a sus hermosas playas.

2. Diferentes Profesiones

Es una de las principales asociaciones
gue se encuentra en la provincia que
cuenta con artesanos de diferentes
profesiones.

3. Artesanos Comprometidos

Los socios son personas apasionadas
con su trabajo, laboran dia a dia, para
ofrecer un excelente producto a sus
clientes.

4. Comunicacién Interna

Tantos directivos como socios tienen
una excelente comunicacién, conocen
los objetivos hacia donde pretende
llegar.

5. Calidad del Producto

Puesto que cuenta disefios

exclusivos y actuales.

con

1. Escasa utilizacion de medios

Debido a que se emplean pocos medios
de comunicacion, para difundir la
publicidad de la asociacion y de los
productos que oferta.

2. Falta de Sede

Puesto que no cuenta un lugar
especifico para ofertar sus productos.

3. No utilizan técnicas de promocion.

Dado al desconocimiento  de
implementar aquellas técnicas que
permitan persuadir a nuevos clientes.

4. Falta de Capacitaciones

Puesto que en la actualidad es
necesario conocer sobre nuevas
tendencias y nuevos métodos de
elaboracion

Fuente: Analisis Interno
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario
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4.8.2. Andlisis Externo

CUADRO N° 7: Anélisis Externo

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

1. Mejorar productos e
imagen
Puesto que el producto es que calidad y
los artesanos son calificados sin
embargo es necesario que se adapten a
las nuevas tendencias y que su imagen
sea competitiva.

2. Avance Tecnologico

La asociacion debe de dotar de
informacion a todos sus clientes reales
y potenciales, para que estos estén al
tanto de lo que sucede en la misma, a
través de medios de comunicacién y
herramientas promocionales

3. Financiamiento

Debido a que el estado brinda
oportunidades a los artesanos, a traves
de facilidad de creditos.

4. Contratos con Proveedores

Debido a que se pretende buscar a
proveedores que doten de materia
prima de alta calidad a los artesanos
para la respectiva elaboracion de los
productos.

5. Demanda Potencial

Se refiere a que el mercado al cual se
dirige la asociacion posee una gran
demanda potencial, pues es un lugar
turistico.

1. Desastres Naturales

Pues se encuentra localizada en un
lugar que es propenso a fendmenos
naturales, lo cual podria afectar el
rendimiento de la asociacién

2. Competencia
Un peligro existente debido a que

ofertan productos iguales, lo que
afectaria las ventas.

3. Nuevos Entrantes

Son emprendimientos que se dedican a
ofertar productos similares.

4. Inflacion

Puede ser el alza de precio de la materia
prima, que se utiliza para elaborar el
producto final.

5. Nuevas Leyes

Factores que no estan al alcance de la
asociacion y estan  sujetas  al
cumplimiento.

Fuente: Andlisis Externo
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario
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4.8.3. Matriz Estratégica FODA

A continuacion se detalla las estrategias que se implementara dentro del Plan

Promocional, a través de la siguiente matriz de cruce de variables:

CUADRO N° 8: Matriz FODA

Factor Interno

Factor Externo

Fortalezas Debilidades
1. Ubicacion Estratégica 1. Escasa utilizacion de
2. Diferentes Profesiones medios

3. Artesanos Comprometidos
4. Comunicacion Interna

2. Falta de Sede
3. No utilizan técnicas de

5. Calidad del Producto promocion
4. Falta de Capacitaciones
: F.O. DO.
Oportunidades : :
Ofensiva Adaptativa

1. Mejorar producto e
imagen

2. Avance tecnolégico
3. Financiamiento

4. Contratos con
Proveedores

5. Demanda Potencial

Desarrollo de Productos
F5-O1.- Mejorar el
producto que la asociacién
ofrece al segmento de
mercado (disefios), de la
misma manera desarrollar
la imagen corporativa de la
asociacion, para ofrecer
una imagen renovada ante
los clientes actuales vy
NUevos.

Ataque Frontal Puro
D1-O2.- Se enfoca en
atacar a la competencia
a través de la aplicacion
de herramientas
publicitarias que
permitan difundir la
imagen de la asociacion
y de los productos que
oferta al segmento de
mercado objetivo.

Amenazas

F.A.
Defensiva

D.A.

Supervivencia

1. Desastres Naturales
2. Competencia

3. Nuevos Entrantes
4. Inflacion

5. Nuevas Leyes

Desarrollo de Mercado
F1-A3.- la  estrategia
permite implementar una
ubicacion estratégica, a
través de la creacion de
nuevos canales de
distribucion, para que los
clientes puedan acceder a
los diferentes productos
que oferta la asociacion al
mercado.

Diferenciacién
D3-A2.- dentro de la

estrategia se
estableceran parametros
que permitan

diferenciarse de la
competencia aplicando
técnicas de promocion,
con la finalidad de
persuadir a clientes en
un corto plazo.

Fuente: Matriz FODA

Elaborado por: Carlé Alejandro Mario
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4.9. IDENTIFICACION DEL MERCADO META

La audiencia meta a la cual se dirige la Asociacion de Artesanos
Interprofesionales de la comuna La Entrada, son los turistas nacionales y
extranjeros, pues es un atractivo turistico debido a que posee hermosas y
paradisiacas playas, para las personas que visitan de manera regular esta
localidad.

Segun datos proporcionados por organismos oficiales, especificamente por el
Ministerio de Turismo en su Direccién Provincial en Santa Elena, indica que en el
afio 2014, ingresaron 80000 turistas de los cuales estdn conformados por 36000

personas que visitaron al canton Santa Elena.

La poblacion que fue seleccionada para el presente estudio, sobre la
implementacién de un modelo de Plan Promocional, son los turistas que han
ingresado a nuestro cantdn, puesto a que ellos adquieren los productos que ofrece
la asociacion de manera regular. Para conocer por cuantas personas esta
conformado los diferentes mercados, se procedera a determinar el mercado

potencial, mercado disponible y mercado meta.

4.9.1. Mercado Potencial

El mercado potencial de la Asociacion de Artesanos Interprofesionales de la
comuna La Entrada esta conformado por la poblacion seleccionada y los rangos
de edad entre 20 afios a 59 afos aquellos que pueden comprar los productos que
ofrece la asociacion, es decir el 49.8% de la poblacion de nuestro pais pueden

adquirir los productos, y los cuales se expresa a continuacion:

36.000%49.8%= 17.928
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Al efectuar esta operacion, podemos mencionar que el mercado potencial de la
asociacion esta conformado por 17.928 personas aquellas que aun no han
adquirido los productos que ofrece la asociacion, pero regularmente lo adquieren

de otra empresa.

4.9.2. Mercado Disponible

Para conocer cudl es el mercado disponible de la asociacion, se procedera a
seleccionar el mercado potencial es decir 17.928 personas Yy los estratos sociales
de las personas que adquieren los productos, es decir los estratos sociales B, C+ y

C- lo que equivale al 83.3% de personas, y se detalle a continuacion:

17.928*83.3%-= 14.934

El mercado disponible esta conformado por 14.934 personas que le gustaria
comprar el producto por que tienen la necesidad de hacerlo, puesto gue tienen el

recurso econoémico para adquirirlo.

4.9.3. Mercado Meta

Para determinar el mercado meta se procederd a escoger resultado del mercado
disponible el cual es 14.934, el mismo serd multiplicado por el porcentaje de
clientes que generalmente requieren los productos que ofrece la asociacion de
Artesanos Interprofesionales de la comuna La Entrada que son 8.8%, a

continuacion se detalla:

14.934*8.8%= 1.310

El mercado meta estad conformado por 1.310 personas que requieren los productos

que se elaboran dentro de la asociacion
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4.9.4. Segmentacion de Mercado

La segmentacién de mercado permite conocer cuales son las caracteristicas que
posee el segmento de mercado al cual se dirige la asociacion, las variables se

detallan a continuacion:

CUADRO N° 9: Segmentacion de Mercado

Criterios Variables
Geograficos
Pais Ecuador
Provincia Santa Elena
Cantén Santa Elena
Demograficos
Género Masculino, Femenino
Edad 20-59 afios
Psicogréficas
Clase Social B,C+,C-
Personalidad Gustos por adornos rasticos

Fuente: Segmentacién de Mercado
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

De acuerdo a la segmentacion de mercado realizada, se enfatiz6 en tres criterios
de segmentacion los cuales se refieren a geograficos, demograficos y
psicogréaficos, cada una de ellas se dividen en variables, entre las cuales destacan
el pais, la provincia y el cantdon donde se encuentra la asociacion, es decir en el
canton Santa Elena, mientras que en el criterio demografico las variables a
analizar es el género masculino y femenino, y ofrece productos para personas que
tengan una edad entre 20 a 59 afios. Como ultimo criterio de segmentacion
encontramos la segmentacion Psicograficas, se refiere a la personalidad de las
personas, es decir aquellas personas que le gusten los productos artesanales y

rusticos, pues los productos de mayor acogida son los muebles y artesanias
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4.10. OBJETIVOS DE LA PROPUESTA

4.10.1. Objetivo General

Aplicar estrategias de promocion y publicitarias, mediante la correcta
implementaciéon de herramientas promocionales y medios de comunicacion que
permita el incremento de los indices de ventas de la Asociacion de Artesanos
Interprofesionales de la comuna Entrada.

4.10.2. Objetivos Especificos

Los objetivos especificos que contribuiran a que se cumpla el objetivo general son

los siguientes:

Mejorar la imagen de la asociacion de Artesanos Interprofesionales de la comuna
La Entrada y de los productos que esta oferta al mercado, mediante el redisefio de

estos dos factores destacando los diferentes atributos y caracteristicas que posee.

Establecer nuevos canales de distribucion, mediante la creacion de puntos
estratégicos, para la respectiva exhibicion de los productos que ofrece la
asociacion, permitiendo mantener un contacto con los clientes que se encuentra

en el segmento de mercado.

Implementar campafias publicitarias, mediante la utilizacion de medios de
comunicacion que permita difundir de manera correcta los diferentes productos

que elaboran los artesanos de la asociacion.

Aplicar técnicas de promocion mediante la implementacion de herramientas
promocionales, que gocen de la aceptacion del publico objetivo para la captacion

de nuevos clientes en un corto plazo.
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4.11. ANALISIS DE OFERTA Y DEMANDA

4.11.1. Proyeccion de la Demanda

La proyeccion de la demanda permite conocer hacia donde se dirigen los

productos que se elaboran dentro de la asociacion:

TABLA N° 25: Proyeccion de la Demanda

Productos Afol | Afio2 | Afio3 | Afio4 | Afob
Pasteleria y Reposteria 679 827 975 1123 1419
Confeccion de Ropa 550 700 850 1000 1150
Muebleria 1769 | 2167 | 2565 2963 | 3361
Artesanias 1637 2077 | 2763 2957 | 3397

Total 4635 | 5771 | 7153 | 8043 | 9327

Fuente: Proyeccion de la Demanda
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

En la tabla se resume los productos que la Asociacion de Artesanos
Interprofesionales de la comuna La Entrada ofrece al segmento de mercado
objetivo, es decir productos como pasteleria y reposteria, confeccion de ropa,

muebleria y artesanias.

Cada uno de estos productos tiene una demanda la cual sera proyectada para los
siguientes cinco afios, en él se puede notar que los productos que tienen mayor
aceptacion por el segmento son los muebles en sus diferentes tipos y de la misma
manera las artesanias, comprobando asi el resultado del estudio de mercado que se

realizo al inicio de la investigacion.

El crecimiento de la demanda es considerable puesto con el pasar de los afios esta
va aumentado entre un 22% Yy 25%, lo cual es importante porque ayuda a que se
elaboren y se fabriquen productos para satisfacer la demanda, superando las

expectativas de los clientes.
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4.11.2. Proyeccion de la Oferta

Es importante conocer la oferta de la asociacion de la comuna La Entrada, para

estar preparados ante cualquier amenaza que se presente, a continuacion se

proyecta la oferta:

TABLA N° 26: Oferta

Oferta
Productos Afiol | Afo2 | Afo3 | Afo4 | Afob
Pasteleria y Reposteria 89 110 231 425 710
Confeccién de Ropa 102 199 247 469 807
Muebleria 610 855 1279 1455 1686
Artesanias 509 790 1070 1208 1401
Total 1310 1954 2827 3557 4604

Fuente: Oferta de Productos
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

En la tabla se exponen los diferentes productos que la Asociacion de Artesanos
Interprofesionales de la comuna La Entrada oferta al mercado, los cuales se
clasifican en pasteleria y reposteria, confeccién de ropa, muebleria y artesanias,
cada una de estas categorias de productos, espera ser adquirido por clientes que

necesiten satisfacer una necesidad.

La misma se proyecto para los siguientes cinco afios en el cual se puede demostrar
que los productos que tienen mayor aceptabilidad en el segmento de mercado
objetivo son los muebles y artesanias, denotando un alto crecimiento en los
préximos afios. Sin embargo en el afio 1 los productos pasteleria y reposteria
tendran que satisfacer a 81 personas, mientras que las personas que realizan
confecciones de ropa tendran que realizar prendas para 102 personas debido a que
requeriran su servicio, los muebles tendran una gran aceptacion tanto asi que se
requerirdn 610 productos de este tipo y las artesanias tendran que cubrir

necesidades de 509 clientes.

96



4.11.3. Identificacion de los Competidores

CUADRO N° 10: Competencia Directa

Competencia Directa Productos
Pasteleria, Confeccion de Ropa

Asociacion Libertador Bolivar | Muebles, Restaurante
Artesanias, Sombreros de Paja

Fuente: Competencia Directa
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

Como anteriormente se detalla en el cuadro de competencia directa, la asociacion
de Artesanos Interprofesionales de Libertador Bolivar es el principal competidor
directo de la asociacion de la comuna La Entrada, debido a que oferta los mismos
productos al segmento de mercado, sin embargo también ofrecen productos

diferentes como por ejemplo: sombreros de paja toquilla y servicio de

restaurante.
CUADRO N° 11: Competencia Indirecta
Competencia Indirecta Productos
Muebles
Expo ferias Artesanias
Ropa
., ) Artesanias
Asociacion Artesanal Salinas
Ropa
. . Artesanias
Asociacion La Libertad .
Pasteleria

Fuente: Competencia Indirecta
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

La competencia directa, para la asociacion son las expo ferias debido a que en
cada cierto tiempo se realizan ferias en la que se exhiben productos a un menor
precio, otras de las competencias indirectas son las asociaciones del cantén La
Libertad y Salinas, ofrecen productos similares pero estan localizados en

diferentes lugares.
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4.11.4. Demanda Insatisfecha

TABLA N° 27: Demanda Insatisfecha

Demanda Insatisfecha
Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ano 5
Demanda Total 4635 5771 7153 8043 9327
Oferta Total 1360 1428 1500 1575 1654
Total 3275 4343 5653 6468 7673

Fuente: Demanda Insatisfecha
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

La demanda insatisfecha resulta de la resta de la demanda y la oferta, ambas
operaciones fueron realizadas y expuestas en las tablas anteriormente, de la misma
manera se proyecta la demanda insatisfecha para los préximos cinco afios, en el
cudl se puede notar que en afio 1, existen 3275 personas que no han satisfecho sus

necesidades, y en los préximos cinco afios esta aumentara en un 10%.

4.11.5. Demanda Satisfecha

TABLA N° 28: Demanda Satisfecha

Demanda Satisfecha
Anol | Aio2 | Afio3 | Aio4 | Afo5
Participacion en el Mercado 40% 45% 50% 55% 60%
Demanda Anual 1310 1954 2827 3557 4604
Demanda Mensual 109 163 236 296 384
Demanda Diaria 4 5 8 10 13

Fuente: Demanda Satisfecha
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

La demanda satisfecha se deriva de la participacion de mercado que desea
alcanzar la asociacion en los proximos afios, en el afio 1 desea obtener el 40% de
participacion y planea incrementar cada afio el 5% hasta llegar al 60%. La
asociacion tendrd en el afio 1 una demanda anual de 1.310 clientes, mensualmente
recibird 109 y diario recibird 4 de la misma manera se observa un crecimiento

considerable para los préximos cinco afos.
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4.11.6. Ciclo de Vida

Para poder conocer la situacion en que se encuentra la Asociacion de Artesanos
Interprofesionales de la comuna La Entrada, se presenta el siguiente grafico de

ciclo de vida:

FIGURA N°5: Ciclo de Vida
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Fuente: Ciclo de Vida
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

Dentro del ciclo de vida del producto la Asociacion de Artesanos
Interprofesionales de la comuna La Entrada estd en la etapa de Introduccion
debido a los problemas que enfrenta la misma, se enfoca en las limitadas
estrategias de promocién y publicidad, y su incidencia en las ventas por lo cual se
debe de disefiar estrategias basadas en estas variables para poder enfrentar la

problematica detectada.
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4.11.7. Matriz BCG

La matriz BCG, permite analizar los productos que ofrece la Asociacion de
Artesanos Interprofesionales de la comuna La Entrada, y que participacion tiene
dentro del mercado, por lo cual se realizara un grafico para su mejor

entendimiento:

FIGURA N°6: Matriz BCG
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Fuente: Matriz BCG
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

Dentro de la Matriz BCG, los productos que ofrece la Asociacion de Artesanos
Interprofesionales de la comuna La Entrada, los productos que tienen una alta
representacion en el mercado, encontramos a las artesanias, estos productos,
mientras que los muebles generan muchos fondos y por ende una gran
rentabilidad dentro del mercado, mientras que los productos que tienen una baja
participacion en el mercado son las confecciones de ropa y de la misma manera la

pasteleria.
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4.12. ESTRATEGIAS SELECCIONADAS

4.12.1. Estrategia de Desarrollo de Producto

La estrategia denominada Desarrollo de Producto, se basa en mejorar el
producto que ofrece al segmento, es decir desarrollando nuevos disefios en el caso
de los muebles y artesanias, en lo que respecta al segmento de ropa y pasteleria,
desarrollar nuevos productos con nuevos materiales, debido a que el mercado es

cambiante, y las personas presentan nuevas necesidades.

En cuanto a la imagen empresarial, se busca desarrollar la imagen corporativa de
la Asociacion de Artesanos Interprofesionales de la comuna la Entrada, a través
del disefio de logo, uniformes y credenciales para ofrecer una imagen renovada en
el mercado, esta estrategia permite captar nuevos clientes e incentivarlos a la

compra de los productos.

4.12.2. Estrategia de Desarrollo de Mercado

La segunda estrategia seleccionada corresponde a Desarrollo de Mercado, la
misma que se enfoca en destacar la ubicacién estratégica, en la actualidad la
Asociacion de Artesanos Interprofesionales de la comuna La Entrada, no cuenta
con una sede, por lo que se creardn nuevos mecanismos para atraer a clientes y

esto se logra a través de la implementacion de nuevos canales de distribucion.

Mediante la creacion de stands, para que los clientes conozcan de cerca el
producto que se ofrece en la asociacion, determinando su calidad entre otros
factores, a traves de los stand, se podrd acceder a nuevos clientes, en diferentes
lugares estratégicos, ganando asi mayor participacion en el mercado,
incrementando ingresos y contrarrestando las acciones que pueden realizar las

nuevas asociaciones que se encuentran en el medio.
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4.12.3. Estrategia de Ataque Frontal Puro

La tercera estrategia que se implementara corresponde a la denominada Ataque
Frontal Puro, la misma consiste en atacar a la competencia, esto se lograra a
través de la aplicacion de las herramientas publicitarias debido a que permite
difundir correctamente los productos que ofrece la asociacion al mercado, como;

muebles, artesanias ropa y pasteles.

Para la correcta difusion de los productos se seleccionara aquellos medios
publicitarios eficientes que permita llegar de manera apropiada a los clientes,
destacando asi los atributos y caracteristicas de cada uno de los productos y de la
misma manera difundir la imagen de la Asociacién de Artesanos
Interprofesionales de la comuna La Entrada dentro del segmento de mercado

objetivo.

4.12.4. Estrategia de Diferenciacion

Finalmente la ultima estrategia en ser seleccionada es la estrategia de
Diferenciacion, mediante esta estrategia se pretende establecer parametros que
permitan diferenciarse de la competencia que se encuentra en el mercado, por lo
cual se desarrollaran herramientas de promocion que permitan persuadir a clientes

en un corto plazo.

Las herramientas promocionales que seran implementadas, corresponde a los
descuentos, ofertas concursos y sorteos, cabe destacar que para cada uno de los
segmentos de mercado, existe una promocion, cada una de ellas se llevara a cabo
en los diferentes meses del afio comercial, con la finalidad de atraer nuevos
clientes y que estos adquieran de manera frecuente los productos que la
Asociacion de Artesanos Interprofesionales de la comuna La Entrada, ofrece al

mercado.
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4.12.5. Estrategia Competitiva

La estrategia competitiva que se podra en practica para la asociacion, corresponde
al andlisis competitivo propuesto por el modelo de Michael Porter, el denominado
las cinco fuerzas de Porter, se detallan cada uno de las variables que intervienen
dentro de una empresa u organizacion, por lo que a continuacion se detallara en el

siguiente gréfico:

FIGURA N°7: Las 5 Fuerza de Porter

Poder de Negociacion
con los proveedores

Persona dentro de la
localidad

Poder deNegociacion
Amenaza de con los clientes

Productos Sustitutos ' Nacionales y
Extranjeros
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LaEntrada

Rivalidad entre

Competidores Existentes ANEECCNEEHTS

Entrantes

As0. Artesanos
Interprofesionales de
Libertador Bolivar

Nuevos asociaciones
dentro del Sector

Fuente: Matriz BCG
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario
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Las cinco fuerzas de Michael Porter, de la Asociacion de Artesanos
Interprofesionales de la comuna La Entrada se detallan a continuacion:

Poder de Negociacion con los clientes.-la Asociacion de Artesanos
Interprofesionales de la comuna La Entrada, atiende de la manera mas cordial a
sus clientes, a los turistas nacionales e internacionales, le ofrece un buen servicio
al cliente, satisfaciendo sus necesidades y requerimientos superando sus
expectativas, que estos tengan para que vuelvan adquirir los productos que la

asociacion ofrece al mercado.

Poder de Negociacién con los proveedores.- no cuenta con proveedores
especificos, la materia prima que utilizan para la elaboracion y fabricacion de sus
productos, la adquieren de las personas que se encuentran en la localidad a los

vendedores que se encuentran en su alrededor.

Rivalidad entre competidores existentes.- en la actualidad existen tres
asociaciones interprofesionales reconocidas a nivel provincial, sin embargo la méas
representativa se encuentra ubicado en la Ruta del Spondylus, especificamente en

la parroquia Manglaralto.

Amenaza de nuevos entrantes.- existen un sinnimero de emprendimientos que
desean asociarse y buscar una mejor de explotar sus habilidades técnicas, para
mejorar su calidad de vida en la actualidad no existe barreras de entrada, sin
embargo la asociacion de Artesanos Interprofesional de la comuna La Entrada,

ofrece diferentes productos y servicios a sus clientes.

Amenaza de productos sustitutos.- los productos sustitutos son las ferias que se
realizan en las diferentes ciudades de la provincia de Santa Elena, en las que
ofrecen productos como muebles, artesanias confecciones de ropa entre otras, con

el pasar del tiempo, va captando mayor atencion de los clientes.
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4.13. ACCIONES A DESARROLLAR

4.13.1. Imagen

4.13.1.1. Logotipo

La asociacion, no cuenta con un logo, en el cual se pueda identificar y

diferenciarse de la competencia, por tal razon se cre6 el siguiente logo:

FIGURA N°8: Logotipo

AsSoOoOCIACIODN
La EntGrada

Fuente: Logotipo
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

En la imagen se puede distinguir las diferentes actividades a las cuales se dedican
los artesanos que pertenecen a la Asociacion de Artesanos Interprofesional de la
comuna La Entrada, cada una esta representada por los productos que elaboran, es
decir: muebles, pasteleria, confeccion y artesanias, de la misma manera poseen
colores distintivos que permite reconocer cada actividad. El color café representa
la madera, el color anaranjado representa a las artesanias, mientras que el color
verde y azul representa a los colores de la provincia, y el color amarillo se refiere
al sol. En la parte central se encuentra la imagen de un sol y manos, que significa
qgue los artesanos de la asociacion cada dia, demuestra su capacidad y
potencialidad, puesto que trabajan para un futuro mejor, fomentando el desarrollo

personal y de la comunidad.
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4.13.1.2. Slogan

El slogan es parte fundamental dentro de la asociacion, puesto que permite
brindar una mejor imagen institucional, este debe ser acorde a la actividad a la

cual se dedica la institucién por lo que se detalla a continuacion:

FIGURA N°9: Slogan

O arte en dub mancs”

Fuente: Slogan
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

A través de este slogan, se realza la actividad que realizan los Artesanos
Interprofesionales de la comuna La Entrada, puesto que cada uno de ellos esta
debidamente capacitado, cuenta con el conocimiento y la practica, para la
elaboracion de productos de calidad, ademas poseen creatividad y esta la plasma
en los diferentes disefios que posee cada producto. El arte de los artesanos esta en
sus manos puesto que pueden fabricar los productos, de acuerdo a las exigencias y
requerimientos de los clientes, con la finalidad de prestarle un mejor servicio y

satisfacer sus necesidades.
4.13.1.3. Canal de Distribucién
Canal Directo

El canal que utiliza la Asociacion de Artesanos Interprofesionales de la comuna
La Entrada, de la parroguia Manglaralto, canton Santa Elena, provincia de Santa
Elena, para poder llegar al segmento de mercado objetivo es directo, puesto que
sus productos son directamente entregados a los consumidores finales, asi como

se muestra en el siguiente grafico:
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FIGURA N°10: Canal Directo

RSUCIRCION
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Fuente: Canal Directo
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario
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Puntos Estratégicos

Es importante recalcar que en la actualidad, la asociacioén no cuenta con una sede,
por lo cual, en la siguiente propuesta se plantea implementar puntos estratégicos,
para que los turistas sean estos nacionales o extranjeros conozcan mas de cerca los
productos que realizan los artesanos tanto en: muebles, artesanias, pasteleria y

ropa.

Segun las sugerencias de los encuestados, los puntos estratégicos, estaran
ubicados en la playa y en parques representativos, y para captar la atencion de las
personas que transita por los lugares, se disefiard un stand el mismo que cuenta
con todo el material publicitario y promocional para obsequiar a los clientes, y
que obtenga informacion sobre el disefio, las diferentes lineas de productos entre

otro material.

Los disefios de los mismos se exponen a continuacion en el siguiente grafico:

107



FIGURA N°11: Stand
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Fuente: Modelo de Stand
Elaborado por: Carl6 Alejandro Mario

En el grafico anterior se expone el modelo de stand, el mismo consta del
respectivo material publicitario, es decir; tarjetas de presentacion y hojas volantes
para que las personas puedan obtener mayor informacion sobre los productos que
la asociacion ofrece, de la misma manera se expone el material P.O.P., llaveros,
camisetas, gorras, esferos, vasos, para persuadir a los clientes y que adquieran los
productos que elaboran los artesanos.

108



Estrategia de Imagen

Referente a la estrategia de imagen que se desea implementar dentro la
Asociacion de Artesanos Interprofesionales de la comuna La Entrada, los
artesanos necesitan que se los capaciten en diversas areas que le permitan
proyectar un imagen renovada a la asociacion, de la misma manera manejar

nuevas técnicas para la elaboracién de los productos que ofrecen al pablico.

4.13.1.4. Capacitaciones

Las capacitaciones que se dictara a los Artesanos Interprofesionales de la comuna
La Entrada, corresponde a mejorar las técnicas para la elaboracién del producto,
utilizando nuevas herramientas para ofrecer un producto mas elaborado, de
acuerdo a las exigencias de los clientes. De la misma manera se impartird
capacitaciones para conocer las nuevas tendencias y disefios de los productos,

brindando calidad y exclusividad.

Otro tema de capacitacién que se recomienda es la atencion a los clientes, puesto
gue es una parte esencial, brindar y satisfacer las necesidades de los clientes,
también es importante conocer que técnicas son las mas adecuadas para

persuadirlos, a continuacion se exponen en el siguiente cuadro:

CUADRO N° 12: Capacitaciones

Temas de Capacitacion Integrantes
Desarrollo Artesanal Ebanistas
] ] . Costureras
Mejoramiento de Competitividad
Pasteleros
Atencion al Cliente Artesanos

Fuente: Capacitaciones
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario
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4.13.1.5. Uniformes

Para proyectar una mejor imagen a la Asociacion de Artesanos Interprofesionales
de la comuna La Entrada se procede a plantear una estrategia de imagen, a traves
de la implementacion de uniformes para cada uno de los artesanos, por lo cual se
presentan a continuacion. Es importante destacar que todos los artesanos utilizaran

camisetas y pantalones tanto hombres y mujeres.

FIGURA N°12: Modelo de Camiseta

f lasociacion-la-entrada

@asoentradase
@ asoentrada. wix.es

Fuente: Camisetas
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

Las camisetas son de color café, en la parte de al frente consta logo y slogan de la
Asociacion de Artesanos Interprofesionales de la comuna La Entrada, de la
parroquia Manglaralto, canton Santa Elena, mientras que en la parte de atras de la
camiseta estan las respectivas redes sociales, que se utilizan en la asociacion, es
decir: Facebook, twitter, y direccion de sitio web, en las cuales los clientes se
pueden contactar con la asociacion para pedir informacion sobre los productos y

promociones.
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FIGURA N°13: Pantalones

Fuente: Pantalones
Elaborado por: Carl6 Alejandro Mario

En el grafico anterior se exponen los modelos de pantalones que utilizaran los
hombres y mujeres artesanos que pertenecen a la Asociacion de Artesanos
Interprofesionales de la comuna La Entrada, en la parte de atrés en el bolsillo

izquierdo constara el logo de la asociacién como distintivo.

Dentro de la Asociacion de Artesanos Interprofesionales de la comuna La Entrada
existen artesanos de diferentes profesiones por lo cual también se implementaran

uniformes para las actividades que realizan, por lo que a continuacion se detallan:
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FIGURA N°14: Uniformes para Pasteleros
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Fuente: Uniforme para Pasteleros
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

En el gréafico anterior se expone el uniforme que utilizaran los pasteleros, los
mismos que elaboran productos como: panes, pasteles y deméas productos de
reposteria, el uniforme esta conformado por un gorro, en el que se muestra el logo
de la asociacion y su respectivo slogan, mientras que el mandil también consta del
logo y slogan, ademas de las respectivas redes sociales en las cuales se encuentra
la Asociacion de Artesanos Interprofesionales de la comuna La Entrada, como:
facebook, twitter, sitio web, google +, para incentivar a los clientes que visiten las

redes.

También se optard a la implementacion de mandiles para los artesanos que se
dedican a la elaboracion de muebles y demés productos elaborados con madera,

de la misma manera con las costureras como se explica en el siguiente gréafico:
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FIGURA N°15: Modelo de Mandiles
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Fuente: Mandiles para Ebanistas y Costureras
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

El modelo de mandil para los artesanos ebanistas es de color café el mismo
consta del logo y slogan, de la Asociacion de Artesanos Interprofesionales de la
comuna La Entrada ademas de las respectivas cuentas de redes sociales, para que
los clientes puedan visitar las mismas y encontrar informacion sobre los productos

que ofrece y sobre todo las posibles promociones que se realicen.

Mientras que el mandil de las costureras esta conformado por logo, slogan y redes
sociales, el mismo es de color azul y blanco, ademaés de llevar bordado el nombre
de cada una de las costureras para que puedan ser identificada, al momento que el

cliente desee algun producto.
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4.13.1.6. Carnet de Identificacién

Como parte de la estrategia de imagen, se implementara herramientas que
permitan mejorar la imagen organizacional de la Asociacion de Artesanos
Interprofesionales de la comuna La Entrada, un requisito muy importante para los

artesanos es carnet de identificacion, asi que se plantea el siguiente modelo:

FIGURA N°16: Carnet

—

LORENA MARTN /, i
SUAREZ w/g(/o é/
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=
AsociAcIOnN
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AsoOCIACION En caso de encontrar esta
La Entrada credencial sirvase llamar al

‘%,////’//‘ en w5 mans” celular‘ 0992453671

Fuente: Carnet
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

El modelo consta la fotografia para identificar a cada uno de los artesanos, de la
misma manera también se encuentra el logo de la asociacion y el eslogan
correspondiente, mientras que en la parte de atras también consta el logo, slogan,
ademas la firma del duefio del carnet, finalmente en la parte final resalta una nota
en la que se detalla que si existe perdida del mismo, poder contactarse en el

ndmero celular descrito.
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4.13.2. Publicidad

Medios Impresos

Dentro de los medios publicitarios que se implementaran para la respectiva
difusion de la imagen de la Asociacion de Artesanos Interprofesionales de la
comuna La Entrada Yy los productos que ofrece al segmento de mercado, son los
medios impresos que equivalen a las tarjetas de presentacion y hojas volantes, que

posteriormente se detallaran.

4.13.2.1. Tarjetas de Presentacion

Dentro de los modelos de tarjetas de presentacion se pretende realizar diferentes
tipos de disefios, en el cual se identifique cada actividad que realizan los artesanos
de la Asociacion de Artesanos Interprofesionales de la comuna La Entrada a

continuacion se presentan:

FIGURA N°17: Tarjeta Artesanias (Delante)
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La Entrada
“65/ arle endud manod *

Fuente: Tarjeta Artesanias (Delante)
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

El modelo que se presenta esta dirigido al segmento de clientes que adquieren

artesanias, es la parte de adelante consta logo, slogan y es de color plomo.
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Mientras que a continuacion se presenta la parte de atras de la tarjeta de

presentacion para el segmento de artesanias:

FIGURA N°18: Tarjeta Artesanias (Atras)

n /asociacion-la-entrada
[ =3 @asoentradase

soentrada.wix.es

Direccion: Av. Principal, Barrio: 24 de Mayo

Correo: asoentradase@gmail.com
Cel.: 0992453671
Santa Elena-Ecuador

Fuente: Tarjeta Artesanias (Atras)
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

Se destaca la imagen de una artesania, también las redes sociales, direccion y

numero telefénico. Mientras que para el segmento de muebleria es el siguiente:

FIGURA N°19: Tarjeta Muebleria (Delante)

Fuente: Tarjeta Muebleria (Delante)
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

Basicamente es el mismo contenido de la anterior tarjeta sin embargo se

diferencia por el disefio, puesto que de imagen de fondo simula una madera.
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FIGURA N°20: Tarjeta Muebleria (Detras)

Fuente: Tarjeta Muebleria (Detras)
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

Detrés de la tarjeta de presentacion, para el segmento de muebleria se describen y
detallan las redes sociales y el sitio web, para una mayor interaccion con los
clientes.

FIGURA N°21: Tarjeta Confeccion de Ropa (Delante)
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Fuente: Tarjeta Confeccion de Ropa (Delante)
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

En la tarjeta de presentacién se muestra la imagen de unos maniquies, que esta
modelando ropa, ademas se encuentra el lodo de la asociacion con el slogan y

detalla los productos que puede confeccionar.

117



FIGURA N°22: Tarjeta Confeccion de Ropa (Detras)
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Direccion: Av. Principal, Barrio: 24 de Mayo
Correo: asoentradase@gmail.com
Cel.: 0992453671
Santa Elena-Ecuador

Fuente: Tarjeta Confeccidn de Ropa (Detrés)
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

En la parte de atras se encuentra las redes sociales y direccion, finalmente el
ultimo modelo de tarjeta de presentacion, esta dirigido para el segmento de
pasteleria, el mismo se muestra a continuacion:

FIGURA N°23: Tarjeta Pasteleria
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Fuente: Tarjeta Pasteleria
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario
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4.13.2.2. Hoja Volante

El modelo de hoja volante, consta de los diferentes productos que ofrece la
asociacion, constan las redes sociales, ademas de informacion sobre la direccion,

numero telefonico para mantenerse en contacto y se observa a continuacion:

FIGURA N°24: Hoja Volante
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Fuente: Hoja Volante
Elaborado por: Carl6 Alejandro Mario
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4.13.3. Relaciones Publicas

Para difundir al segmento de mercado Asociacion de Artesanos Interprofesionales
de la comuna La Entrada, se utilizara herramientas de relaciones publicas a traves

de la prensa escrita.
4.13.3.1. Prensa

El anuncio publicitario, se establecerd en un periddico que goza de mucha
credibilidad a nivel nacional y es uno de los mas representativos en la localidad, el

modelo de anuncio es el siguiente:

FIGURA N°25: Prensa
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Fuente: Prensa
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario
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4.13.4. Medio Electrénico

4.13.4.1. Gmail

Como herramienta de medio electrénico se aplicara gmail, a través de esta
aplicacion se podra mantener en contacto con la Asociacion de Artesanos
Interprofesionales de la comuna La Entrada, los clientes podran realizar pedidos
sobre el producto que sea de su preferencia y agrado la misma corresponde a la

siguiente cuenta asoentradase@gmail.com

FIGURA N°26: Gmail
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Fuente: Gmail
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario
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4.13.5. Estrategia BTL

4.13.5.1. Google+

Dentro de las herramientas de BTL, se emplea la aplicacion google+, donde se
detallan los productos de la Asociacion de Artesanos Interprofesionales de la

comuna La Entrada, asi como informacion de los artesanos.

FIGURA N°27: Google+
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Fuente: Google+
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario
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4.13.5.2. Facebook

La cuenta de la red social de facebook, es de gran ayuda puesto que ayuda a
mantener una interaccion con los clientes, ademas de realizar pedidos y consulta

de precios, la misma corresponde a: /asociacion-la-entrada.

FIGURA N°28: Facebook
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Fuente: Facebook
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario
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4.13.5.3. Twitter

A través de la red social twitter, se podran mostrar los diferentes productos que
ofrecen los artesanos pertenecientes a la Asociacion de Artesanos
Interprofesionales de la comuna La Entrada, ademéas de realizar consultas y

pedidos basandose en las preferencias de los clientes la cuenta es @asoentradase.

FIGURA N°29: Twitter
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Fuente: Twitter
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario
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4.13.5.4. Sitio Web

El sitio web, estd conformado por cuatro pestafias las mismas corresponden, a
Bienvenidos, Productos, Promociones y Contacto, las personas que quieran
conocer mas de la Asociacion de Artesanos Interprofesionales de la comuna La

Entrada, debe ingresar el siguiente link http://asoentradase.wix.com/asoentradasel

FIGURA N°30: Sitio Web

= = € [ asoentradase.wix.com/asoentradasel w5

X Crea un sitio WiX

ASOCIACION LA ENTRADA

“El arte en sus manos”

a8

Productos Promociones

Muebles
Los muebles que se ofrecen a los clientes, son elaborados con materia prima de calidad, para las depencias del hogar.

Direccion Teléfono Asoclacién La

Tel: 042943157

© 2015 by Asociacion La Entrada. Pmudycrutedund\wu.mm

Fuente: Sitio Web
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario
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http://asoentradase.wix.com/asoentradase1

La pestafia productos esta conformada por los diferentes productos que ofrece la
asociacion en categorias como: tortas y cupcakes, ropa y mas, muebles y demas y

artesanias.

FIGURA N°31: Productos

Vm asoentradasel | Producte. % N}

<« C' [ asoentradase.wix.com/asoentradasel#!productos/c20zq
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Bienvenidos Productos | Promociones Contactt

Tortas y Cupcakes

w

£3

-

$78.00 $25.00 $24.00 Si1500
Ropa y mas...
il |

$28.00 $26.00 $34.00 $52.00

Muebles y demas...

$820.00 $670.00 $350.00 $510.00

Artesanias

L e,

La‘Entrada

19:05
10/09/2015

j— 2 g =
3 S Rl - A > S R D)

Fuente: Productos
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario
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Los usuarios podran observar los productos y obtener mas detalles del mismo al
darle un clic a la imagen en vista previa, ver detalles, y al mover el cursor la

imagen se hard mas grande como indica a continuacion:

FIGURA N°32: Tortas y Cupcakes

Bienvenidos ‘ Productos ’ Promociones ‘ Contacto

Torta Personalizada

P
f @&n 57600
Of]

Y
AGREGAR AL CARRITO
Contenido -

Torlas personalizada de personajes infantiles de
2 pisos,sabor a chocolate y vainill,
(dicionalmente ofrecemos una docena cupcakes
para que os invitados de tu fiesta disfruten de
st delicioso sabor,

Fuente: Torta y Cupcake
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario
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En la pestafia promociones se visualiza las promociones que se realizan en los

diferentes meses de afio, asi como la que se observa:

FIGURA N°33: Promociones

Bienvenidos Productos Contacto

La Entrada

Clartsen s man*

Registrate para participar

Registrate Ahora

Tmportante Sorteo of 27 o Julio, Bl o hx g

Fuente: Promociones
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

Para participar en la misma debe colocar sus respectivos, nombres, apellidos,
numero de teléfono y correo electronico, y desde ya estan participando en la
promocion.
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Finalmente en la pestafia contacto, los usuarios se podran contactarse con la
asociacion para escribir comentarios o sugerencias de determinados productos que

deseen.

El siguiente grafico corresponde a la pestafia en mencion:

FIGURA N°34: Contacto

’m asoentradasel | Contacto X §

€ - C' [} asoentradase.wix.com/asoentradasel#!contacto/cltyq w

ASOCIACION LA ENTRADA

“El arte en sus manos”

Bienvenidos ‘ Productos ‘ Promociones Contac!

CONTACTO

asoentradase@gmailcom / Cel 0992453675

Enviar

Direcclén Teléfono E-malls Asoclaci6n La

Av. Principal Barrio 24 de Mayo asoentradase@gmail.com
La Entrada-Santa Elena Tel: 042943157 asoentradase@hotmail.es

Ecuador Cel: 0992453671 Impozo@hotmail.es

© 2015 by Asoclacion La Entrada. Proudly created with Wix.com

Fuente: Contacto
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

129



4.13.6. Promocionales

Las herramientas promocionales que se implementan dentro del presente modelo
de Plan Promocional, son: descuentos, ofertas y concursos- sorteos, cabe recalcar
que los productos que tienen mayor demanda son los muebles y artesanias, es
necesario hacer énfasis en que cada una de las promociones estan financiadas por

las ventas anuales de la asociacion.

4.13.6.1. Descuentos

FIGURA N°35: Descuento Muebles

Blersten en productos

3 0 Iy SELECCIONADOS
0 los meses

en muebles y una gran variedad de accesorios para el hogar

Direccion: Av. Principal, Barrio: 24 de Mayo

v ! =g .
%,/ OITE CIt S 220EI62 Cel.: 0992453671
Santa Elena-Ecuador

SE60O

Fuente: Descuento Muebles
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario
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Se realizard un descuento en muebles, el mismo consiste en aplicar el 30% de
descuento a juegos de comedor, independientemente del estilo que requiera el
cliente, esta promocion tendra vigencia los meses de enero y febrero, puesto que
estos meses son de gran afluencia de turistas y poder atraer a clientes.

FIGURA N°36: Descuento Artesanias
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Accede o este megn descuento
en la Linea de collares,
visttanos en nuestra tlenmon

Siguenos en:

Q"' asoentradase@gmail.com
§ lasociaciénia-entrada

B @asoentradase

www.asoentrada.wix.es

Fuente: Descuento Artesanias
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario
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Las artesanias que se elaboran dentro de la Asociacion de Artesanos
Interprofesionales de la comuna La Entrada, también se les aplicard descuento
equivalente al 10%, especificamente a collares, generalmente el precio de este
producto equivale a $15.00, con el descuento el cliente ahorrard $1.50, la validez

de esta promocidn equivale a los meses de Mayo y Agosto, respectivamente.

4.13.6.2. Ofertas

FIGURA N°37: Oferta Muebles

Aasocraciémammg
P

(Dasoertadase f

Vigena Lo mess Noine- Dicnbee Direccion: Av.Principal, Barrio: 24 de Mayo

i
WWW.cIsoentreioLwix.es CanBon bk
Fuente: Oferta Muebles

Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

%/am andid manss” asoentradase@gmailwpb

|
—/

La oferta correspondiente a muebles consiste en que los clientes que adquieran un
juego de muebles en los meses de Noviembre y Diciembre podran acceder al
centro de mesa por la mitad del precio sugerido, con la finalidad de atraer clientes

en los meses mas representativos del afio.
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FIGURA N°38: Oferta Artesanias

Fuente: Oferta Artesanias
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

Con respecto a las artesanias se aplicara la siguiente oferta, la misma consiste en
que las personas que adquieran un hermoso conjunto de bisuteria, es decir collar,
aretes, pulsera y anillos, recibiran completamente gratis una pulsera, esta oferta se

efectuara en los meses de Septiembre y Octubre.
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4.13.6.3. Concursos y Sorteos

Dentro de la Asociacion de Artesanos Interprofesionales de la comuna La Entrada
también se desarrollan productos de pasteleria y ropa, por lo cual se decidio
aplicar herramientas promocionales para estos dos segmentos de mercado, con la
finalidad de atraer clientes a este segmento, a continuacion se detallaran la manera

en que se puede participar para ganar determinado producto.

FIGURA N°39: Concurso Ropa

=« )
S 8
)

=)

AsociAelIOnN
La Entrada

“ N4 “
%/ arte en sus mandcsd

Felizdia Papa

Participa y tu eliges el
premio!ll!

1.-Siguenos en nuestra red social

l {! @asoentradase

2.- Dale retuit a la siguiente
imagen y ya estas participando.

Importante. Sorteo el 30 de Junio. Atencion
al cliente 0992453671

s omtrada e QR T
Fuente: Concurso Ropa
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

La mecénica que deberan de realizar las personas para ganar uno de los productos
que se ilustra en la imagen es la siguiente: el primer paso es seguir a la asociacion
en la red social twitter, el segundo paso es darle retuit a la imagen y listo, es
importante recalcar que el sorteo se realizara en el mes de Junio, por motivo del
Dia del Padre, mediante esta herramienta se podrd captar mayor numero de

seguidores.
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FIGURA N°40: Concurso Pastel
5

AsociAcCcIOnN
La Entrada

“COl arteendus mands “

Participa:
1.- Dale me gusta a

nuestra pagina de:

f lasociacion-la-entrada I

Comparte  esta

imagen en tu muro

Y ya  estas

participando.

(: ,///’///(—'//(«j e

: @asoentradase

asoentradase@gmail.com
4

X Importante: El tiempo de entrega del producto es de 2 dias
habiles. Sorteo el 30 de Marzo. Atencion al cliente 0992453671
Fuente: Concurso Pastel
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

Por conmemorarse el Dia de la Mujer se aplicara el concurso, en el que se podra
ganar una torta, el participante debe cumplir ciertos requisitos, el primero es darle
un me gusta a la red social facebook, segundo compartir la imagen en su muro y
ya esta participando el sorteo se realizard el 30 de marzo y sera publicado en las
redes sociales.
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FIGURA N°41: Concurso Vestido

AsociAeion
La Entrada

AHLE EPL SUUs IATUGS

Como Participar?

“

1.- Visita nuestro sitio web

@ asoentrada.wix.es

2.-Dale clic a la pestana
“Promociones”
3.- Registrate!!! Coloca tus

datos y va estas participando
por este hermoso vestido.

Siguenos en:

:g asoentradase@gmail.com

ﬁlasociaci‘én—la-entrada
g
@asoenhadase

b

Direccién: Av. Principal, Barrio: 24 de Mayo
Cel.: 0992453671
SantaElena-Ecuador

Importante. Sorteo ol 27 de Julio. Elo la ganadoraserd publicads en nuestras redes sociales

Vigencia Julio

Fuente: Concurso Vestido
Elaborado por: Carl6 Alejandro Mario

Las personas que quieran participar en este concurso debera cumplir con los
siguientes detalles, debera visitar el sitio web de la Asociacion de Artesanos
Interprofesionales de la comuna La Entrada, luego deberad dar clic ir al menu
promociones Yy posteriormente debe registrarse, colocando sus datos, como
nombres, apellidos, nimero de teléfono y correo electronico, el sorteo se realizara
en 27 de Julio, y se comunicara en las redes sociales, o comunicandose por

Atencion al Cliente.
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FIGURA N°42: Concurso Cupcake

CONCURSO t
SUPER DELICIOSO

S Participar en el sorteo de
un sixpack de cupcake

AsSoo0In0I0N
La Entrada
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3.- Logra la mayor cantidad de ’ f
ﬁ Me gusta /

:ﬁ asoentradase@gmail.com

nlasociacic’)n-la-entrada

-

| ’@asoentradase

Importante. Sorteo el 29 de Abril. Direccion: Av. Principal, Barrio: 24 de Mayo
) Cel.: 0992453671
Vigencia Abril SantaElena-Ecuador

Fuente: Concurso Cupcake
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

Finalmente el ultimo concurso que se realizard es el sorteo de un sixpack de
cupcakes, con la finalidad ganar mas visitas a la red social de facebook se
implementara el siguiente concurso; las personas deberan ingresar a la red social,
luego compartir la imagen y etiquetar a sus amigos, el participante que obtenga

mas me gusta serd el ganador, el sorteo se llevara a cabo el 29 de Abril.
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4.13.6.4. Material P.O.P.

El material P.O.P., que se planea regalar a los diferentes clientes de la Asociacion
de Artesanos Interprofesionales de la comuna La Entrada son los siguientes:

FIGURA N°43: Gorras
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“Blarteendus manss”
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Fuente: Modelo de Gorras
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

FIGURA N°44: Vasos
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Fuente: Modelo de Vasos
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario
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FIGURA N°45: Camisetas

“Clarteenius manss”

S60e

=

Fuente: Modelo de Camisetas
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario

FIGURA N°46: Esferos
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Fuente: Modelo de Esferos
Elaborado por: Carlé Alejandro Mario
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FIGURA N°47: Llaveros

T P
A arte ent s maned

Fuente: Modelo de Llaveros
Elaborado por: Carl6 Alejandro Mario

El material P.O.P. que se puede observar en cada uno de los graficos,
corresponden a los preferidos por los clientes y estos son: gorras, vasos,
camisetas, esferos y llaveros. Los llaveros estan disefiados de acuerdo a las
actividades a las cuales se dedica la Asociacion de Artesanos Interprofesionales de

la comuna La Entrada.

Los clientes podran acceder a estos articulos, por la compra de los productos que
se ofrecen en la asociacion, y sera entregado por los diferentes artesanos, es
necesario destacar que el presupuesto del material a utilizar seré detallado en otros

puntos del Plan Promocional.
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4.14. DESARROLLO DEL PRESUPUESTO PROMOCIONAL

4.14.1. Fijacion del Presupuesto Total del Plan Promocional

4.14.1.1. Presupuesto Publicitario

TABLA N° 29: Presupuesto Publicitario

MESES

DETALLE ENE FEB MAR | ABR | MAY | JUN | JUL | AGO SEP | OCT | NOV DIC | TOTAL
Tarjetas de
Presentacion
Hojas
Volantes

$90,00 | $75,00 | $67,50 |$60,00|$37,50|%$52,50|%$60,00 $7500 |$4500|%$67,50|$56,25| $60,00 | $746,25

$45,00 | $30,00 | $35,00 |$32,50|%$20,00|%$2250|%$2500| $36,25 |$28,75|$30,00|$40,00| $47,50 | $392,50

$
TOTAL $ 135,00 | $ 105,00 | $102,50 | $92,50|$57,50 | $ 75,00 | $ 85,00 | $111,25|$73,75|$ 97,50 | $ 96,25 | $ 107,50 1.138.75

Fuente: Presupuesto Publicitario
Elaborado por: Carl6 Alejandro Mario
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4.14.1.2. Presupuesto Promocion

TABLA N° 30: Presupuesto Promocion

MESES
DETALLE | ENE FEB MAR | ABR | MAY | JUN | JUL |AGO | SEP | OCT | NOV | DIC | TOTAL
Camisetas $105,00 | $52,50 | $26,25 [$126,00| $0,00 | $0,00 | $63,00|$5250 | $0,00| $0,00 | $189,00 | $0,00 | $614,25
Gorras $38,40 | $51,20 | $17,92 | $30,72| $0,00 | $0,00 | $51,20 | $2560 | $0,00| $0,00 | $30,72 | $0,00 | $ 245,76
Esferos $22,50 | $15,00 | $12,00 | $0,00 | $20,00| $0,00 | $0,00 | $0,00|$1200| $6,00 | $0,00 [$0,00| $87,50
Llaveros $11,40 $5,70 $19,00 | $0,00 |$22,80|$22,80| $0,00 |$0,00|$11,40|$2280| $0,00 |$11,40| $127,30
Vasos $3768 | $47,10 | $47,10 | $0,00 | $37,68 |$7536| $0,00 |$0,00|$3768|$7536| $0,00 |$37,68| $395,64
TOTAL |$214,98 | $171,50 | $122,27 | $156,72 | $80,48 | $98,16 | $114,20 | $78,10 | $61,08 | $ 104,16 | $ 219,72 | $49,08 | $ 1.470,45
Fuente: Presupuesto Promocion de Ventas
Elaborado por: Carl6 Alejandro Mario
4.14.1.3. Presupuesto Relaciones Publicas
TABLA N° 31: Presupuesto Relaciones Publicas
MESES
DETALLE |ENE | FEB | MAR | ABR | MAY | JUN | JUL AGO SEP | OCT | NOV DIC TOTAL
e |$000| $000 | $0,00 | $000 | $000 | $0,00 | $000 | $250,00 | $0,00 | $0,00 | $000 | $250,00 |$500,00
TOTAL [$0,00| $0,00 | $0,00 | $0,00 [ $0,00 | $0,00 | $0,00 | $250,00 | $0,00 | $0,00 | $0,00 | $250,00 |$500,00

Fuente: Presupuesto Relaciones Publicas
Elaborado por: Carl6 Alejandro Mario
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4.14.1.4. Presupuesto Marketing Electronico
TABLA N° 32: Presupuesto Marketing Electronico

DETALLE ENE FEB MAR ABR MAY | JUN JUL | AGO SEP OCT | NoVv DIC |TOTAL
Gmail $ 3,50 $ 3,50 $ 3,50 $350 | $3,50 | $3,50 | $3,50 | $3,50 | $3,50 | $3,50 | $7,00 | $3,50 | $45,50
Facebook $8,00 $4,00 | $12,00 | $4,00 | $4,00 | $4,00 | $4,00 | $4,00 | $8,00 | $4,00 | $4,00 | $8,00 | $68,00
Twitter $ 8,00 $4,00 $4,00 $4,00 | $4,00 [$12,00| $3,50 | $4,00 | $4,00 | $8,00 | $4,00 | $8,00 | $67,50
Google + $ 3,50 $ 3,50 $ 3,50 $350 | $350 | $3,50 | $4,00 | $3,50 | $3,50 | $3,50 | $3,50 | $3,50 | $42,50
Sitio Web $ 100,00 | $0,00 $0,00 $0,00 | $0,00 |$50,00| $0,00 | $0,00 | $0,00 | $0,00 | $0,00 | $0,00 |$ 150,00

TOTAL |$123,00| $15,00 | $23,00 | $15,00 |$15,00|$73,00|$15,00|$%15,00|$19,00|$19,00|$18,50|$23,00|$373,50
Fuente: Presupuesto Marketing Electrénico
Elaborado por: Carl6 Alejandro Mario
4.14.1.5. Presupuesto Imagen
TABLA N° 33: Presupuesto Imagen
DETALLE ENE FEB MAR | ABR | MAY | JUN | JUL | AGO | SEP | OCT | NOV | DIC | TOTAL
Uniformes $ 150,00 | $162,50 | $0,00 [$0,00| $0,00 | $0,00 | $0,00|$0,00| $0,00 | $0,00 | $0,00|$0,00| $312,50
Mandiles Cost. $ 30,00 $ 0,00 $0,00 [ $0,00 | $0,00 | $0,00 | $0,00|$0,00| $0,00 | $0,00 | $0,00|$0,00| $30,00
Mandiles Carp. $ 0,00 $56,00 | $0,00 [ $0,00| $0,00 | $0,00 | $0,00|$0,00| $0,00 | $0,00 | $0,00|$0,00| $56,00
Mandiles Past. $0,00 $0,00 | $42,00|{$0,00|$0,00| $0,00 |$0,00|$0,00|%$0,00 | $0,00 |$0,00|%$0,00| $42,00
Stand $ 68,00 $ 0,00 $0,00 | $0,00| $0,00 | $68,00 | $0,00|$0,00| $0,00 | $0,00 | $0,00 | $0,00 | $136,00
Carnet de Identidad | $ 108,00 | $0,00 $0,00 {$0,00| $000 | $0,00 | $0,00| $0,00 | $0,00 | $0,00 | $0,00|$0,00| $108,00
Capacitaciones $13500 | $000 | $0,00 |$0,00|$15000| $0,00 | $0,00| $000 |$14000| $0,00 | $0,00 | $0,00 | $ 425,00
TOTAL $491,00 | $218,50 | $42,00 | $0,00 | $150,00| $68,00|$0,00 | $0,00 |$140,00| $0,00 | $0,00|$0,00 | $1.109,50

Fuente: Presupuesto Imagen
Elaborado por: Carl6 Alejandro Mario
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4.14.2. Proyeccion del Presupuesto del Plan Promocional

TABLA N° 34: Proyeccion del Presupuesto del Plan Promocional

Detalle Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Presupuesto Plan
Promocional $4592,20| $2.335,61| $1.126,35|%$1.220,99|$ 1.883,58
Presupuesto
Publicidad $1.138,75| $621,56 $42520| $274,92| $286,52
Tarjetas de
Presentacion $746,25| $176,96| $26560| $184,44| $192,92
Hojas Volantes $392,50| $444,60 $ 159,60 $90,48 $ 93,60
Presupuesto
Promocién de
Ventas $1.47045| $765,24 $ 508,20 $0,00| $53352
Camisetas $614,25| $198,36 $ 208,44 $0,00| $218,88
Gorras $ 245,76 $ 96,84 $ 101,52 $0,00| $106,56
Esferos $ 87,50 $57,24 $ 39,60 $0,00 $41,76
Llaveros $127,30 $ 96,00 $ 75,60 $ 0,00 $79,20
Vasos $395,64| $316,80 $ 83,04 $0,00 $87,12
Presupuesto de
Relaciones Publicas | $500,00| $ 262,50 $ 0,00 $0,00| $275,63
Anuncio Publicitario $500,00| $262,50 $ 0,00 $0,00| $275,63
Presupuesto de
Marketing Directo $37350| $22372| $19295| $52,08| $176,27
Gmail $ 45,50 $ 25,76 $19,30 $12,15 $12,78
Facebook $ 68,00 $ 33,60 $2205| $13,89| $14,58
Twitter $67,50 $ 33,60 $ 22,05 $13,89 $14,58
Google+ $42,50 $ 25,76 $19,30 $12,15 $12,78
Sitio Web $150,00| $105,00 $ 110,25 $0,00] $121,55
Presupuesto Imagen | $1.109,50| $ 462,59 $0,00] $89399| $61164
Uniformes $312,50| $328,25 $0,00] $344,75 $ 0,00
Mandiles Costureras $ 30,00 $ 31,50 $0,00] $33,10 $ 0,00
Mandiles Carpinteros $ 56,00 $ 58,80 $0,00] $5880 $0,00
Mandiles Pasteleros $ 42,00 $ 44,04 $0,00] $46,26 $0,00
Stand $ 136,00 $ 0,00 $ 0,00 $0,00| $142,80
Carnet de Identidad $ 108,00 $0,00 $0,00] $113,40 $ 0,00
Capacitaciones $ 425,00 $ 0,00 $0,00] $297,68| $468,84

Fuente: Proyeccion Presupuesto
Elaborado por: Carlo Alejandro Mario
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4.14.3. Estado de Resultado sin Plan Promocional

TABLA N° 35: Estado de Resultado sin Plan Promocional

Aol ARo2 Ano3 Ano4 ARo5

Ingresos

Ventas $22.740,00 $23.877,00 $ 25.070,85 $26.324,39 $27.640,61
Costos de Ventas $8.942,00 $9.389,10 $9.858,56 $10.351,48 $10.869,06
Total de Ingresos $ 31.682,00 $ 33.266,10 $ 34.929,41 $ 36.675,88 $ 38.509,67
Egresos

Gastos Administrativos

Sueldos y Salarios $1.750,00 $1.837,50 $1.929,38 $2.025,84 $2.127,14
Servicios Basicos $1.350,00 $1.417,50 $1.488,38 $1.562,79 $1.640,93
Suministros $ 790,00 $ 829,50 $ 870,98 $914,52 $ 960,25
Depreciaciones $12.790,00 $13.429,50 $14.100,98 $14.806,02 $15.546,32
Total de Egresos $ 16.680,00 $17.514,00 $18.389,70 $19.309,19 $20.274,64
Utilidad antes de Impuestos $ 15.002,00 $15.752,10 $16.539,71 $17.366,69 $ 18.235,02
15% Participacion de Trabajadores $2.250,30 $2.362,82 $ 2.480,96 $ 2.605,00 $2.735,25
Utilidad antes de Impuestos a la Renta $12.751,70 $13.389,29 $ 14.058,75 $14.761,69 $ 15.499,77
25% Impuesto a la Renta $3.187,93 $3.347,32 $3.514,69 $3.690,42 $3.874,94
Utilidad después de Impuesto a la Renta $9.563,78 $10.041,96 $ 10.544,06 $11.071,27 $11.624,83
10% de Reserva Legal $ 956,38 $1.004,20 $1.054,41 $1.107,13 $1.162,48
Utilidad Acumulada del ejercicio $8.607,40 $9.037,77 $ 9.489,66 $9.964,14 $10.462,35

Fuente: Estado de Resultado sin Plan Promocional

Elaborado por: Carl6 Alejandro Mario
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4.14.4. Estado de Resultado con Plan Promocional

TABLA N° 36: Estado de Resultado con Plan Promocional

AfRol ARo2 Afo3 Anho4 ARob5

Ingresos

Ventas $ 35.620,00 $37.401,00 $39.271,05 $41.234,60 $43.296,33
Costos de Ventas $10.470,00 $10.470,00 $10.470,00 $10.470,00 $10.470,00
Total de Ingresos $ 46.090,00 $ 47.871,00 $49.741,05 $51.704,60 $ 53.766,33
Eqgresos

Gastos Administrativos

Sueldos y Salarios $1.837,50 $1.929,38 $2.025,84 $2.127,14 $2.233,49
Servicios Bésicos $1.417,50 $1.488,38 $1.562,79 $1.640,93 $1.722,98
Suministros $ 829,50 $ 870,98 $914,52 $ 960,25 $1.008,26
Depreciaciones $11.329,50 $11.895,98 $12.490,77 $13.115,31 $13.771,08
Plan Promocional $4.592,20 $2.335,61 $1.126,35 $1.220,99 $1.883,58
Total de Egresos $20.006,20 $18.520,31 $18.120,29 $19.064,62 $20.619,39
Utilidad antes de Impuestos $ 26.083,80 $ 29.350,69 $31.620,77 $ 32.639,98 $ 33.146,94
15% Participacion de Trabajadores $3.000,93 $2.778,05 $2.718,04 $2.859,69 $3.092,91
Utilidad antes de Impuestos a la Renta $ 23.082,87 $ 26.572,64 $28.902,72 $29.780,29 $ 30.054,03
25% Impuesto a la Renta $5.770,72 $6.643,16 $7.225,68 $7.445,07 $7.513,51
Utilidad después de Impuesto a la Renta $17.312,15 $19.929,48 $21.677,04 $22.335,22 $22.540,52
10% de Reserva Legal $1.731,22 $1.992,95 $2.167,70 $2.233,52 $ 2.254,05
Utilidad Acumulada del ejercicio $ 15.580,94 $17.936,53 $ 19.509,34 $20.101,69 $ 20.286,47

Fuente: Estado de Resultado con Plan Promocional
Elaborado por: Carl6 Alejandro Mario
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4.15. PLAN DE ACCION

Problema Principal

Incidencia de las estrategias de publicidad y promocién de ventas en las ventas de la Asociacion de Artesanos Interprofesionales de la
comuna La Entrada, parroquia Manglaralto, cantén Santa Elena, provincia de Santa Elena

Fin del Proyecto

Indicador

Plan Promocional para la asociacion La Entrada, provincia de la

Santa Elena, afio 2015

Incrementar las ventas de la asociacion La Entrada en un 70%, en
el afio comercial 2015.

Propésito del Proyecto

Indicador

Verificar la eficacia y eficiencia de las estrategias de publicidad y
promocién implementadas en la asociacion

Incrementar el 40% de nuevos clientes

Satisfacer el 30% de los clientes reales

ESTRATEGIA OBJETIVOS ACTIVIDADES | INDICADORES | PRESUPUESTO | DURACION | RESPONSABLE
Desarrollo de . 1.-  Seleccionar
. Desarrollar la imagen
Producto.- Mejorar el de la asociacion de temas
producto que ofrece Artesanos 2.- Establecer un
al segmento, de la . cronograma
. Interprofesionales y .
misma manera 3.- Contratar a| Mejorarenun .
. de los productos que L . Presidente
desarrollar la imagen especialista. 20% la imagen -
. esta oferta al mercado, - A 3 veces al Servicio al
corporativa de la . o4 Aplicar| de la asociacion $ 973,50 ~ .
. mediante el redisefio T afio Cliente
Asociacion de nuevos disefios. | captando nuevos .
de estos dos factores L . Asistente
Artesanos destacando los 5.- Disefiar los clientes
Interprofesionales de| .. . uniformes.
diferentes atributos y
la comuna la Entrada, - 6.- Entrega de los
permitiendo  captar caracteristicas AU | Uniformes y
. posee. -
nuevos clientes mandiles.

Fuente: Plan de Accién

Elaborado por: Carl6 Alejandro Mario
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Problema Principal

Incidencia de las estrategias de publicidad y promocidn de ventas en las ventas de la Asociacion de Artesanos Interprofesionales de la
comuna La Entrada, parroquia Manglaralto, cantén Santa Elena, provincia de Santa Elena

Fin del Proyecto

Indicador

Plan Promocional para la asociacion La Entrada, provincia de la

Santa Elena, afio 2015

Incrementar las ventas de la asociacion La Entrada en un 70%, en
el afio comercial 2015.

Proposito del Proyecto

Indicador

Verificar la eficacia y eficiencia de las estrategias de publicidad y
promocién implementadas en la asociacion

Incrementar el 40% de nuevos clientes
Satisfacer el 30% de los clientes reales

ESTRATEGIA OBJETIVOS ACTIVIDADES | INDICADORES | PRESUPUESTO | DURACION | RESPONSABLE
1.- Investigar los
Desarrollo de Establecer nUevos punto§ .
estratégicos.
Mercado.- Se enfoca | canales de L
e . 2.- Disefio de
en destacar la distribucion, mediante Stand
ubicacion estratégica, |la creacion de puntos
) g 3.- Dotar de .

a través de la estratégicos, para la material INQresar a nuevos Presidente
implementacion de | respectiva  exhibicion ublicitario gse mentos Servicio al
nuevos canales de |de los productos que promocional y ca taado el 20% $ 136,00 5 veces al Cliente
distribucién ganando | ofrece la asociacion, 2 Seleccioﬁar al F()je mercado afio Area de
mayor participacién | permitiendo mantener érsonal ara Produccion
en el mercado y un contacto con los|P P

. atender el stand.
contrarrestando las | clientes que se
. 5.- Exponer el
acciones que pueden |encuentra  en el
. stand en los
realizar las nuevas | segmento de mercado. lugares

asociaciones.

estratégicos.

Fuente: Plan de Accion

Elaborado por: Carl6 Alejandro Mario
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Problema Principal

Incidencia de las estrategias de publicidad y promocién de ventas en las ventas de la Asociacion de Artesanos Interprofesionales de la
comuna La Entrada, parroquia Manglaralto, cantén Santa Elena, provincia de Santa Elena

Fin del Proyecto

Indicador

Plan Promocional para la asociacion La Entrada, provincia de la

Santa Elena, afio 2015

Incrementar las ventas de la asociacion La Entrada en un 70%, en
el afio comercial 2015.

Proposito del Proyecto

Indicador

Verificar la eficacia y eficiencia de las estrategias de publicidad y
promocién implementadas en la asociacion

Incrementar el 40% de nuevos clientes

Satisfacer el 30% de los clientes reales

ESTRATEGIA OBJETIVOS ACTIVIDADES | INDICADORES | PRESUPUESTO | DURACION | RESPONSABLE
1.- Elegir los
medios de
Ataque Frontal Puro.- | Implementar campafas ;o_rgluar;;g?;:rlon los
Atacar a la | publicitarias, mediante diseﬁos
competencia, a través |la  utilizacion  de o .
. . publicitarios. Mejorar la .
de o herramlentas medlos_ 3 de 3.- Establecer la| participacion en Pres!dgnte
publicitarias gue | comunicacion que ; 4 veces al Servicio al
: fundi ita difundir d frecuencia de | el mercado en un $2.012.25 Cli
permita difundir | permita  difundir de emision 1506 siendo mas ’ afio iente
correctamente los | manera correcta los . " Asistente
. 4.- Asignar un competitivo
productos que ofrece | diferentes  productos resupuesto
la asociacion al|que elaboran los g IIIO)ifund.ir la
mercado artesanos de la cémpaﬁa
asoclacion publicitaria  en
los diferentes
medios

Fuente: Plan de Accién

Elaborado por: Carl6 Alejandro Mario
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Problema Principal

Incidencia de las estrategias de publicidad y promocién de ventas en las ventas de la Asociacion de Artesanos Interprofesionales de la
comuna La Entrada, parroquia Manglaralto, cantén Santa Elena, provincia de Santa Elena

Fin del Proyecto

Indicador

Plan Promocional para la asociacion La Entrada, provincia de la

Santa Elena, afio 2015

Incrementar las ventas de la asociacion La Entrada en un 70%, en
el afio comercial 2015.

Proposito del Proyecto

Indicador

Verificar la eficacia y eficiencia de las estrategias de publicidad y
promocién implementadas en la asociacion

Incrementar el 40% de nuevos clientes
Satisfacer el 30% de los clientes reales

ESTRATEGIA OBJETIVOS ACTIVIDADES | INDICADORES | PRESUPUESTO | DURACION | RESPONSABLE
1.- Elegir los
. L. materiales
Diferenciacion.- A 'A}%I:ﬁggié;er%r;'g?;mecig 2.- Plantear las
través de esta P . herramientas Aumentar el 15%
. implementacion de
estrategia se pretende h . 3.- Elaborar el de tasa de id
establecer parametros erramientas disefio de las compra de Presidente
ue ermitan promocionales, que romociones roductos & Servicio al
giferenciarsep de Ila|30CEN de la aceptacion E-Plantear las rl?eferentea $ 147045 Todo el afio Cliente
competencia que se del publico objetivo bliticas segmentos de: Asistente
P . para la captacion de P : . 9 .
encuentra en el nuevos clientes en un 5.- Difundir las| ropay pasteleria
mercado, corto plazo. técnicas de
corto plazo .
promocion a
utilizar.

Fuente: Plan de Accion

Elaborado por: Carl6 Alejandro Mario
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4.16. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

ACTIVIDADES

MESES

Desarrollo de Producto

ENE

FEB

MAR

ABR

MAY

JUN | JUL

AGO

SEP

OCT

NOV

DIC

1.- Seleccionar temas de capacitacion

2.- Establecer un cronograma de capacitacion.

3.- Contratar a especialista para capacitacion.

4.- Aplicar nuevos disefios a los productos.

5.- Disefiar los uniformes de los artesanos.

6.- Entrega de uniformes y mandiles.

Desarrollo de Mercado

1.- Investigar sobre los puntos estratégicos.

2.- Disefio de Stand Publicitario.

3.- Dotar de material publicitario y promocional.

4.- Seleccionar al personal para atender el stand.

5.- Exponer el stand en los lugares estratégicos.

Atague Frontal Puro

1.- Elegir los medios de comunicacion.

2.- Elaborar los disefios publicitarios.

3.- Establecer la frecuencia de emisién.

4.- Asignar un presupuesto para las actividades.

5.- Difundir la campafia publicitaria.

Diferenciacion

1.- Elegir los materiales promocionales.

2.- Plantear las herramientas promocionales.

3.- Elaborar el disefio de las promociones.

4.-Plantear las politicas de participacion.

5.- Difundir las técnicas de promocién a utilizar.

Fuente: Cronograma
Elaborado por: Carlo Alejandro Mario
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4.17 VENTAS

La fuerza de ventas de la Asociacion de Artesanos Interprofesionales de la
comuna La Entrada corresponde a los 25 miembros, ellos se dedican dia a dia a
realizar labores de ventas e interactuando con los clientes reales y potenciales, sin
embargo no conocen las técnicas mas adecuadas para persuadir a los clientes, por
lo que a continuacion se detallan cada una de las etapas del proceso de venta de la

asociacion.

4.17.1. Ventas Personales

El modelo a aplicar en el proceso de venta dentro de la Asociacion de Artesanos
Interprofesionales de la comuna La Entrada es el siguiente:

FIGURA N°48: Proceso de Ventas

Demostyacion :
Serviclo Post
venta
. Ropa -Contacto con los
‘ Beneficios Artesanias s
Muebles -Soluciones
Pasteleria . :
- 5 e E Recomendaciones
: Ropa ‘
Ventajas } Artesanfas
-Disefio del Producto Muebles Ehais
-Empaque del Producto Pasteleria —
_Etiquetas |
Venta del Producto
Atributos Ropa
‘ Artesanias
Muebles
Pasteleria
Fase Previa W
-Planificar actividades ;s
-Establecer objetivos Hegoeldcion
comerciales
-Busqueda de clientes ) 5
potenciales -Persuadir a Clientes
-Convencer a adquirir el
producto

Fuente: Proceso de Ventas
Elaborado por: Carl6 Alejandro Mario
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Fase Previa.- La primera etapa del proceso de venta es la fase previa dentro de la
misma se planificardn las actividades que se van a desarrollar en el afio en curso,
la produccion de los productos de cada una de los segmento, ademas de establecer
los objetivos comerciales que desea alcanzar en el corto plazo, una vez planificado
y establecer objetivos se procede a la busqueda de clientes potenciales, a traves de

redes sociales y demas medios.

Oferta del Producto.- EIl siguiente paso consiste en ofertar los productos que
ofrece al segmento de mercado la asociacién, a través del disefio del mismo, es
decir color, tamafio, presentacion, de igual forma el empaque o embalaje, ademas
de la etiqueta del producto, estos deben estar debidamente colocados dentro del

producto para asi Ilamar la atencion de clientes.

Demostracion.- Esta etapa se enfoca en la presentacion del producto, en el cual se
pretende destacar los beneficios del producto en comparacion con otros sustitutos,
asi mismo las ventajas de adquirirlo y los atributos que posee la difusion del

producto se realizaran a través de las redes sociales y medios de comunicacion.

Negociacion.- Una vez presentado el producto se procede a la negociacion con el
cliente en el cual los artesanos de la asociacion, les indican el precio a los clientes,

tratando de convencer para proceder a la compra.

Cierre.- Procede a la venta del producto en el cual se intercambia el producto por
un valor monetario en el que ambos actores, obtienen su beneficio, generalmente
en esta etapa se cierra el proceso de venta sin embargo, se optd por implementar

una etapa importante dentro de la venta, corresponde al servicio post-venta.

Servicio Post-Venta.- Etapa final en la que realiza un seguimiento al cliente, para
alcanzar su satisfaccion, consultandole sobre el producto, ademas de ofrecerle

soluciones, sugerencias y recomendaciones.
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4.18. CONCLUSIONES

Al finalizar el presente modelo de Plan Promaocional, se concluye lo siguiente:

Los productos que se ofertan son de excelente calidad, elaborados de manera
artesanal, por artesanos apasionados por sus trabajo, estan pendiente de los
disefios, satisfaciendo gustos y preferencias de sus clientes, en cuanto a la imagen
institucional que proyecta es débil, sin embargo su participacion en el mercado es

buena, pues se apoya en sus ventaja competitiva.

El canal de distribucién de la asociacion es directo, el producto llega al
consumidor final de manera directa, el segmento de artesania goza de gran
aceptacion debido a que la linea de este producto se puede visualizar

ampliamente, a diferencia de los demas lineas de otros productos.

La publicidad boca a oido, es importante debido a que los clientes que estan
satisfechos al adquirir los productos, manifiestan a sus familiares y circulo social
sobre la calidad de producto y el servicio brindado, a través de este medio se

genera mayor expectativa sobre el producto y la asociacion.

La Asociacion de Artesanos Interprofesionales de la comuna La Entrada, aplican
de manera empirica técnicas de promocion, cada vez que los clientes quieren
adquirir un producto, en el segmento de muebles, herramientas tales como:
descuentos y ofertas, que se implementan en la etapa de negociacién del proceso

de ventas.

El modelo de Plan Promocional desarrollado en la propuesta contiene las
actividades necesarias para la correcta aplicacion de las estrategias de promocion
y publicidad, ademas de un presupuesto detallado que permitira incrementar los

indices de ventas.
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4.19. RECOMENDACIONES

Las recomendaciones Plan Promocional que se determinar son las siguientes:

Aplicar nuevos disefios a los productos, investigando las nuevas tendencias que se
manejan en el mercado, implementar una identidad organizacional, a través de la
creacion de logo slogan, dotar de uniformes a los socios y mandiles para que
representen la profesion a la que se dedican, capacitar constantemente para que

puedan obtener nuevos conocimientos y ponerlos en practica.

Desarrollar nuevos puntos estratégicos, a través de la creacion de stand para que
se puedan exponer de manera amplia las diferentes lineas de productos que ofrece
la Asociacion de Artesanos Interprofesionales de la comuna La Entrada, para asi
Ilamar la atencion de clientes (turistas nacionales y extranjeros), brindando

atencion y servicio personalizado y que puedan adquirir determinado producto.

Elaborar un plan de medios en el cual se detalle los medios de comunicacion
respectivos para difundir la imagen organizacional de la asociacion, ademas de los
productos que se ofrecen en ella, planificando de manera correcta la frecuencia de

la misma.

Disefar herramientas de promocion, para poder persuadir y captar clientes en un
corto plazo, descuentos, ofertas para aquellos productos que tienen mayor
preferencia; concursos y sorteos deben ser aplicados a aquellos productos que
representan una minoria, para asi incrementar su participacion en el mercado estas

deben de ser realizadas durante el afio comercial.

Aplicar el modelo de Plan Promocional, mediante el respectivo plan de accion,
siguiendo cada una de las directrices que en él se detallan, de esta manera se

desarrollaran de manera eficiente las estrategias de promocion y publicidad.
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ANEXOS



ANEXO NF° 1: Formulario de Entrevista en Profundidad

S OPSE

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL
CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING

Entrevista a la Junta Directiva de la Asociacidon de Artesanos

Interprofesionales de la comuna La Entrada

Objetivo.- Evaluar las técnicas que utiliza la Asociacion de Artesanos
Interprofesionales de la comuna La Entrada para la difusion y promocion de los
diferentes productos que ofrece a sus clientes mediante la aplicacién de la

siguiente guia de preguntas.

1.- ¢Cuales son los productos que le generan mayor ingreso a la asociacion?

2.- ¢Cuales son los meses que les genera mayores ventas para la asociacion?

3.- ¢ Cuales son las debilidades més latentes que enfrenta?

4.- ¢Cuales son las fortalezas mas representativas para la asociacion de

artesanos Interprofesionales?

5.- ¢Qué medios de comunicacion utiliza para imagen corporativa de la

asociacion?

6.- ¢Existe una correcta comunicacion entre los miembros que conforman la

organizacién?



7.- ¢Realiza actividades de Relaciones Publicas?

8.- ¢Durante los afios de constitucion se han efectuado técnicas de promocién

de ventas?

9.- ¢ Tiene establecido la respectiva Imagen Corporativa de la asociaciéon de

Artesanos Interprofesionales?

10.- ¢En la actualidad la Asociacion de Artesanos Interprofesionales cuenta

con una sede?

11.- ;Quién es su principal competidor?

12.- ; Cudl es su ventaja competitiva?



ANEXO N° 2: Formulario de Encuesta a Artesanos

ZUPSE

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL
CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING

Encuesta a los artesanos de la Asociacion de Artesanos Interprofesionales de

la comuna La Entrada

Objetivo.- Evaluar a los socios de la Asociacion de Artesanos Interprofesionales

de la comuna La Entrada sobre la publicidad y promociones que ofrece a los

clientes mediante la aplicacién del siguiente cuestionario de preguntas.

1.- ¢ Cuanto tiempo tiene como miembro activo de la asociacion?

Variable

Un afio

Dos afios

Tres afios

Cuatro afios y mas

2.- ¢Recibe capacitacion?

Variable

Si

No

3.- ¢ Esta usted satisfecho con la actividad que realiza?

Variable

Si

No




4.- ; Como calificaria la administracién de la Junta Directiva?

Variable X

Excelente

Muy Buena

Buena

Regular

Mala

5.- ¢Usted es artesano por?

Variable X

Profesion

Tradicion

Necesidad de Trabajo

Otros

6.- ¢ Cudles son los productos de mayor preferencia por los clientes?

Variable X

Muebles

Artesanias

Confecciones de Ropa

Pasteleria

Confites

7.- ¢Cbémo llega el producto al consumidor final?

Variable X

Venta Ambulante

Por Pedido

Exposicion de Productos

Otros




8.- ¢De los siguientes métodos cual considera necesario para aumentar las

ventas?

Variable X

Publicidad

Promocién

Exposiciones

Otros

9.- ¢Qué medios de comunicacién utiliza para difundir sus productos?

Variable X

Radio

Periddico

Vallas Publicitarias

Otros

10.- ¢Es importante que en la asociacion se implemente un modelo de Plan

Promocional?

Variable X

Si

No




ANEXO N° 3: Formulario de Encuesta a clientes

o UPSE

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL
CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING

Encuesta a los clientes de la Asociacion de Artesanos Interprofesionales de la

comuna La Entrada

Objetivo.- Conocer las Estrategias de Publicidad y Promocion que prefieren los
clientes para la difusion y promocidn de los servicios que ofrece la Asociacion de
Artesanos Interprofesionales de la comuna La Entrada mediante la aplicacion del

siguiente cuestionario de preguntas.

Género:

Femenino Masculino

Edad

Variable X

18-23

24-29

30-35

36-41

42 0 mas

1.- ¢ Cuantas veces ha visitado la comuna La Entrada?



Variable X

Una vez

Dos veces

Tres veces

Cuatro veces

Cinco veces 0 mas

2.- ¢Qué aspecto considera importante al momento de comprar un

producto?

Variable X

Calidad

Precio

Empaque

Disefio

Otros

3.- ¢ Qué productos compra en su estadia?

Variable X

Artesanias

Muebles

Pasteleria

Confecciones de Ropa

Otros

4.- ; Qué medios de comunicacion prefiere?

Variable X

Radio

Television

Prensa Escrita

Volantes

Pagina Web

Redes Sociales

Tarjetas de Presentacion




5.- ¢ Qué técnicas de promocion de ventas les atrae?

Variable X

Descuentos

Ofertas

Cupones

Muestras

Regalos

Material P.O.P.

Otros

6.- ¢Qué tipo de Material P.O.P, le gustaria recibir por la compra de
determinado producto?

Variable X

Camisetas

Gorras

Esferos

Llaveros

Vasos

Portarretratos

Otros

7.- ¢En qué lugar le gustaria que se exponga los productos de la asociacion?

Variable X

Playa

Parque

Sede

Otros

8.- ¢ Conoce la asociacion de Artesanos la comuna La Entrada?



Variable X

Si

No

9.- ¢Ha adquirido los productos que ofrece la asociacion de artesanos

interprofesionales la comuna La Entrada?

Variable X

Si

No

10.- ¢ Compraria los productos que ofrece la asociacién?

Variable X

Si

No

11.- ;Considera necesario implementar herramientas de promocion de ventas

y publicidad para aumentar los indices de venta de la asociacién?

Variable X

Si

No




ANEXO NF° 4: Carta Aval

Asocacién de Artesanos Interprofesionales
Comuna La Entrada
Cel: 0987953456

Santa Elena-Provincia de Santa Elena

La Libertad, 09 de Febrero de 2015

Sr. Ing,
Jairo Cededio Pinoargote

DIRECTOR DE LA CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING DE LA UNIVERSIDAD ESTATAL
PENINSULA DE SANTA ELENA

En su despacho.-
De mis consideraciones:

Me dirijo 2 usted, con el fin de presentar formalmente, nuestra aprobacion a la Tesis Titulada
Plan Promocional para la Asociacion de Artesanos Interprofesionales de la Comuna La
Entrada, Parroquia Manglaralto, Cantén Santa Elena, Provincla de Santa Elena, afo
2015, a cargo de [a Sr. Mario Alfredo Carlo Alejandro, portador de la (.1, 092841088-5
egresado de la Carrera Ingenierfa en Marketing de la cual me comprometo a brindar fa
informacion correspondiente y llevar a ejecucion dicho Plan Promocional,

Sin otro particular, me despido de usted, descdndele éxitos en sus funciones,

Atte.

Zi
Sr, Migu¢l Angel Reyes
Vicepresidente de la Asociacion de Artesanos Interprofesionales
Cel: 0987953456




ANEXO NF° 5: Validacién de las Encuestas

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
; FSCUELA DE INGENIERIA COMFRCIAL
Upsk CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING

La Libertad, 18 de Mayo del 2015

Ing,
Soraya Linzin
Presente.-

De mi consideracion;

Conovedor de su alta capacidad profesional, me permito solicitarle, muy comedidamente, su valioss
colaboracion en la validacion del instrumento a utilizarse en la recoleceion de datos sobze Plan
Promocional para la Asociacion de Artesanos Interprofesionales de la comuna La Entrada,

Parroquin Manglaralto, canton Sunta Elena, Provincia de Santa Elena Ao 2013

Mucho agradeceré a usted seguir las instrucciones que se detallan en lz siguiente pégina:
para o cual se adjunta los objetivos, la matriz de la Operacionalizacion de variables y el
instrumente,

Aproveche la oportunidad para reirerarle el testimonio de mi més distinguida consideracion y

eslim,

Atentamente,

Carlo Alejandra Mario Alfredo

)
o/ =

T vl
“—Vatidador del Instrumento

Ing. Saraya Linzan



UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
FSCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL e
CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING UPSE

FICHA TECNICA DEL VALIDADOR DEL INSTRUMENTO
DE INVESTIGACION
Nombre; Ing, MBA Soriva Linzin
Profesion: Ingeniero
Ocupacion: Docente Universitario
[hireceion: Santa Clem
Iclw.innn 0966432134
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UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
> ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL
Upsk CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING

La Libertad, 18 de Mayvo del 2018

Ing.
Isauro Domo Mendoza
Presente.-

De mi consideracion:

Conecedor de su alt cepacided profesional, me permite soliciarle, muy comedidamente, su valiosa
colaboracion en & validacion def instrumento a utilizarse en la recoleccion de datos sobre Plan
Promuocional para ln Asociacion de Artesanos Interprofesionnles de lu comuna La Lntrada,

Parroquia Manglaralte, cantdn Santa Elena, Provincia de Santa Elena Ao 2015

Mucho agradeceré » usted seuuir lus instrucciones que se detallan en la siguiente pagina;
pard fo cual se adjunta los objetivos, la matriz de la Operucionalizacion de varisbles v el
instrumento,

Aproveche la oportunidad para relterarle el testimonio de mi mds distnguida consideracion v

eslimit,

Atentamente,

/;Z{- L
|
Respohsably de la Tny.

0




UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DFE. CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
- ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL
Upstk CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING

Profesion: Ingeniero

Direccion: Santa Elena
Teléfono: 099980247

FICHA TECNICA DEL VALIDADOR DEL INSTRUMENTO

DE INVESTIGACION

Nombre: Ing. MBA [sauro Domo

Ocupacion: Docente Universiturio

CORRESPONDENCIA DE ITEM — OBJETIVO, CALIDAD TECNICA Y

LENGUAJE
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ANEXO NF° 6: Entrevista a Junta Directiva




ANEXO N° 7: Encuesta a Socios

ANEXO N° 8: Encuestas a Clientes




ANEXO N° 9: Presupuesto Promocional afio 1

Detalle Afo 1
Presupuesto Plan Promocional $4.592,20
Presupuesto Publicidad $1.138,75
Tarjetas de Presentacion $ 746,25
Hojas Volantes $ 392,50
Presupuesto Promocion de Ventas | $1.470,45
Camisetas $ 614,25
Gorras $ 245,76
Esferos $ 87,50
Llaveros $ 127,30
Vasos $ 395,64
Presupuesto de Relaciones
Publicas $ 500,00
Anuncio Publicitario $ 500,00
Presupuesto de Marketing Directo $ 373,50
Gmail $ 45,50
Facebook $ 68,00
Twitter $ 67,50
Google+ $ 42,50
Sitio Web $ 150,00
Presupuesto Imagen $1.109,50
Uniformes $312,50
Mandiles Costureras $ 30,00
Mandiles Carpinteros $ 56,00
Mandiles Pasteleros $ 42,00
Stand $ 136,00
Carnet de Identidad $ 108,00
Capacitaciones $ 425,00
Presupuesto Publicidad
Precio
Descripcion Cantidad Un. Total
Tarjetas de Presentacion 995 $0,75 $ 746,25
Hojas Volantes 1570 $0,25 $ 392,50
TOTAL 2565 $100 |$1.138,75




Presupuesto Promocién de Ventas

Descripcion Cantidad | Precio Un. Total
Camisetas 117 $5,25 $614,25
Gorras 96 $ 2,56 $ 245,76
Esferos 175 $0,50 $ 87,50
Llaveros 134 $0,95 $127,30
Vasos 126 $3,14 $ 395,64
TOTAL 648 $1240 [$1.470/45
Presupuesto Marketing Electrénico
Descripcion | Cantidad | Precio Un. Total
Gmail 13 $ 3,50 $ 45,50
Facebook 17 $ 4,00 $ 68,00
Twitter 17 $ 4,00 $ 68,00
Google+ 12 $ 3,50 $ 42,00
Sitio Web 2 $100,00 | $150,00
TOTAL 61 $115,00 | $373,50
Presupuesto Relaciones Publicas
Descripcion Cantidad | PrecioUn. | Total
Anuncio Publicitario 2 $ 250,00 | $500,00
TOTAL 2 $ 250,00 | $500,00
Presupuesto Imagen
Descripcion Cantidad | Precio Un. Total
Uniformes 25 $12,50 $ 312,50
Mandiles Costureras 5 $6,00 $ 30,00
Mandiles Carpinteros 7 $ 8,00 $ 56,00
Mandiles Pasteleros 6 $ 7,00 $42,00
Stand 2 $ 68,00 $ 136,00
Carnet de ldentidad 1 $ 108,00 $ 108,00
Capacitaciones 1 $ 425,00 $ 425,00
TOTAL 46 $63450 |$1.109,50




ANEXO N° 10: Presupuesto Promocional afio 2

Presupuesto Publicidad

Descripcion Cantidad | Precio Un. Total
Tarjetas de Presentacion 224 $0,79 $176,96
Hojas Volantes 1710 $0,26 $ 444,60
TOTAL 1934 $ 1,05 $ 621,56
Presupuesto Promocion de Ventas
Descripcion Cantidad | Precio Un. Total
Camisetas 36 $5,51 $ 198,36
Gorras 36 $2,69 $ 96,84
Esferos 108 $ 0,53 $57,24
Llaveros 96 $1,00 $ 96,00
Vasos 96 $3,30 $ 316,80
TOTAL 372 $ 13,03 $ 765,24
Presupuesto Marketing Electrénico
Descripcion | Cantidad | Precio Un. Total
Gmail 7 $ 3,68 $ 25,76
Facebook 8 $4,20 $ 33,60
Twitter 8 $4,20 $ 33,60
Google+ 7 $ 3,68 $ 25,76
Sitio Web 1 $105,00 | $105,00
TOTAL 31 $120,76 | $223,72
Presupuesto Relaciones Publicas
Descripcion Cantidad | Precio Un. Total
Anuncio Publicitario 1 $ 262,50 $ 262,50
TOTAL 1 $ 262,50 $ 262,50




Presupuesto Imagen

Descripcion Cantidad | Precio Un. Total
Uniformes 25 $13,13 $ 328,25
Mandiles Costureras 5 $6,30 $ 31,50
Mandiles Carpinteros 7 $8,40 $ 58,80
Mandiles Pasteleros 6 $7,34 $ 44,04

TOTAL 43 $ 35,17 $ 462,59




ANEXO N° 11: Presupuesto Promocional afio 3

Presupuesto Publicidad

Descripcion Cantidad | Precio Un. Total
Tarjetas de Presentacion 320 $0,83 $ 265,60
Hojas Volantes 570 $0,28 $ 159,60
TOTAL 890 $1,11 $ 425,20
Presupuesto Promocion de Ventas
Descripcion Cantidad | Precio Un. Total
Camisetas 36 $5,79 $ 208,44
Gorras 36 $2,82 $101,52
Esferos 72 $0,55 $ 39,60
Llaveros 72 $1,05 $ 75,60
Vasos 24 $ 3,46 $ 83,04
TOTAL 240 $ 13,67 $ 508,20
Presupuesto Marketing Electrénico
Descripcion | Cantidad | Precio Un. Total
Gmail 5 $ 3,86 $19,30
Facebook 5 $4,41 $ 22,05
Twitter 5 $4,41 $ 22,05
Google+ 5 $ 3,86 $ 19,30
Sitio Web 1 $ 110,25 $ 110,25
TOTAL 21 $ 126,79 $ 192,95




ANEXO N° 12: Presupuesto Promocional afio 4

Presupuesto Publicidad

Descripcion Cantidad | Precio Un. Total
Tarjetas de Presentacion 212 $0,87 $ 184,44
Hojas Volantes 312 $0,29 $90,48

TOTAL 524 $1,16 $ 274,92
Presupuesto Marketing Electrénico
Descripcion | Cantidad | Precio Un. Total
Gmail 3 $ 4,05 $12,15
Facebook 3 $4,63 $ 13,89
Twitter 3 $4,63 $ 13,89
Google+ 3 $ 4,05 $12,15
Sitio Web 0 $ 115,76 $0,00
TOTAL 12 $133,12 $ 52,08
Presupuesto Imagen
Descripcion Cantidad | Precio Un. Total
Uniformes 25 $ 13,79 $ 344,75
Mandiles Costureras 5 $6,62 $ 33,10
Mandiles Carpinteros 7 $ 8,40 $ 58,80
Mandiles Pasteleros 6 $7,71 $ 46,26
Stand 0 $ 0,00 $ 0,00
Carnet de Identidad 1 $ 113,40 $113,40
Capacitaciones 2 $ 148,84 $ 297,68
TOTAL 45 $ 298,76 $ 893,99




ANEXO N° 13: Presupuesto Promocional afio 5

Presupuesto Publicidad

Descripcion Cantidad | Precio Un. Total
Tarjetas de Presentacion 212 $0,91 $192,92
Hojas Volantes 312 $0,30 $ 93,60
TOTAL 524 $1,21 $ 286,52
Presupuesto Promocion de Ventas
Descripcion Cantidad | Precio Un. Total
Camisetas 36 $ 6,08 $ 218,88
Gorras 36 $2,96 $ 106,56
Esferos 72 $ 0,58 $41,76
Llaveros 72 $1,10 $ 79,20
Vasos 24 $ 3,63 $87,12
TOTAL 240 $14,35 $ 533,52
Presupuesto Marketing Electrénico
Descripcion | Cantidad | Precio Un. Total
Gmail 3 $4,26 $12,78
Facebook 3 $ 4,86 $14,58
Twitter 3 $4,86 $ 14,58
Google+ 3 $4,26 $12,78
Sitio Web 1 $121,55 $121,55
TOTAL 13 $ 139,79 $ 176,27
Presupuesto Relaciones Publicas
Descripcion Cantidad | Precio Un. Total
Anuncio Publicitario 1 $ 275,63 $ 275,63
TOTAL 1 $ 275,63 $ 275,63




Presupuesto Imagen

Descripcion Cantidad | Precio Un. Total
Stand 2 $ 71,40 $ 142,80
Capacitaciones 3 $ 156,28 $ 468,84

TOTAL 5 $ 234,30 $611,64




