UNIVERSIDAD ESTATAL
PENINSULA DE SANTA ELENA

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL
CARRERA EN MARKETING

“PLAN DE COMERCIALIZACION PARA LA ASOCIACION EN
PRODUCCION DE MATERIALESY DERIVADOSDE LA
PIEDRA GRANITO LAVADO, SAN RAFAEL,
PROVINCIA DE SANTA ELENA
ANO 2014”

TRABAJO DE TITULACION

Previaalaobtencion del Titulo de:

INGENIERO EN MARKETING
AUTOR: WILLIAM ALFREDO QUIMI MORALES.

TUTOR: ECON. WILLIAM CAICHE ROSALES, MSc.

LA LIBERTAD - ECUADOR
2014



UNIVERSIDAD ESTATAL
PENINSULA DE SANTA ELENA

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL
CARRERA EN MARKETING

“PLAN DE COMERCIALIZACION PARA LA ASOCIACION EN
PRODUCCION DE MATERIALES Y DERIVADOS DE LA

PIEDRA GRANITO LAVADO, SAN RAFAEL,
PROVINCIA DE SANTA ELENA
ANO 2014”

TRABAJO DE TITULACION

Previaalaobtencion del Titulo de:

INGENIERO EN MARKETING

AUTOR: WILLIAM ALFREDO QUIMI MORALES.

TUTOR: ECON. WILLIAM CAICHE ROSALES, MSc.

LA LIBERTAD - ECUADOR

2014



LaLibertad, 13 deenero de 2014

APROBACION DEL TUTOR

En mi caidad de Tutor del trabgo de investigacion, PLAN DE
COMERCIALIZACION PARA LA ASOCIACION EN PRODUCCION DE
MATERIALES Y DERIVADOS DE LA PIEDRA GRANITO LAVADO,
SAN RAFAEL, PROVINCIA DE SANTA ELENA ANO 2014, elaborado por
el Sr. WILLIAM ALFREDO QUIMI MORALES, egresado de la Carrera de
Ingenieria en Marketing, Escuela de Ingenieria Comercial, Facultad de Ciencias
Administrativas de la Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena, previo a la
obtencion del Titulo de Ingeniero en Marketing, me permito declarar que luego de

haber orientado, estudiado y revisado, la apruebo en todas sus partes.

Atentamente,

Econ. William Caiche Rosales, M Sc.
TUTOR



DEDICATORIA

En primer lugar le dedico este trabajo a
Dios por ser mi guia espiritual en mis
momentos de angustias, aciertos y
reveses, conduciéndome hacia el camino
del bieny €l éxito.

A mis padres Sra. Clemencia Morales
y Sr Genaro Quimi por ensefiarme que
todo esfuerzo es a final recompensa,
por darme la estabilidad emocional,
econdmica y sentimental; para poder

Ilegar hasta este logro.

A mi querida esposa Erika Gonzélez y
a mi hija Susan Quimi por brindarme

Su compresion y paciencia.

Finamente a mis compaferos Yy
compafieras de aula por ofrecerme
sempre esa mano amiga en los
momentos méas dificiles de nuestra
carrera, amigos, amigas y a todos
aqguellos que hicieron posble la

elaboracion de este proyecto.

William Quimi Morales.



AGRADECIMIENTO

Ante todo agradezco a Dios por darme
la vida para lograr esta meta aspirada,
después de tantos esfuerzos, caidas entre
otras cosas, que he tenido durante mi

formacion profesional.

A la Universidad Estatal Peninsula de
Santa Elena, por ser mi méxima casa de
estudio y amis profesores por ofrecerme
la oportunidad de  prepararme
profesionalmente como ser apto para
enfrentar la vida de una manera

moral mente digna.

A los miembros que conforman la
asociacion en produccion de materiales
y derivados de la piedra granito lavado,
San Rafael, comprometida con e
desarrollo de su comunidad y la

Provincia.

A laIng. Francia Cevallos MBA vy al
Ing. Jose Villao Viteri MBA. por
ayudarmey apoyarme sin ningun interés
material solo queriendo mi

mejoramiento profesional.

William Quimi Morales.



TRIBUNAL DE GRADO

Ing. Mercedes Freire Rendén, M Sc. Ing. Jairo Cedefio Pinoargote, MBA
DECANA DE LA FACULTAD DIRECTOR
CIENCIAS ADMINISTRATIVAS CARRERA DE MARKETING
Econ. William Caiche Rosales, MSc. Ing. José Villao Viteri, MBA.
PROFESOR-TUTOR PROFESOR DEL AREA

Ab. Milton Zambrano Coronado, MSc
SECRETARIO GENERAL - PROCURADOR



Vi

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

“PLAN DE COMERCIALIZACION PARA LA ASOCIACION EN
PRODUCCION DE MATERIALESY DERIVADOSDE LA
PIEDRA GRANITO LAVADO, SAN RAFAEL,
PROVINCIA DE SANTA ELENA
ANO 2014”

Autor: William Alfredo Quimi Morales.
Tutor: Econ. William Caiche Rosales, M Sc.

RESUMEN

La comuna San Rafael busca impulsar € desarrollo econdmico de sus habitantes
através del fomento de las diversas actividades productivas que se llevan a cabo
en el sector, con €l respaldo de los entes gubernamentales como el MIPRO que
promueve el desarrollo de proyectos que mejoren la calidad de vida de sus
habitantes. Los miembros de la Asociacién en produccion de materiales y
derivados de la piedra granito lavado, San Rafael han desarrollado novedosos
productos como adoquines y baldosas elaborados de forma artesanal y ofertan a
quienes visitan la comuna a precios accesibles. Sin embargo es importante disefiar
un Plan de comercializacion implementando |as técnicas de mercadeo mediante la
realizacion del plan de accion téctica en donde se gecuten las estrategias de
promocion, marketing directo, plan de medios, plan de relaciones publicas todas
estas les permitira ser mas competitivos y mejorar su participacion en e mercado.
La poblacion que se considerd para el estudio de mercado fueron los miembros de
la Camara de la Construccion de la provincia de Santa Elenay los miembros de la
asociacion, los mismos que hacen uso de este tipo de producto y constituyen €
mercado objetivo, para ello se empled herramientas y técnicas estructuradas para
la investigacion, como la encuesta y la entrevista. El trabajo propuesto abarca la
filosofia empresarial que guiara el accionar de los miembros de la asociacion en
base a un andlisis interno y externo del marketing como los clientes, proveedores,
competidores y los entornos politicos, econémicos y tecnol dgicos que influyen en
esta actividad; se estableci6 e segmento de mercado, las estrategias y €
presupuesto del marketing necesario para el cumplimiento efectivo de los
objetivos planteados. Finalmente se considera que es importante una evaluacion
permanente de las actividades impulsandolas a contribuir con el mejoramiento de
la calidad de vida de la asociacion, sus miembrosy la comunidad, de estaformase
estaria cumpliendo con € objetivo nimero tres del plan del Buen Vivir.
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INTRODUCCION

San Rafael es una comunidad ubicada en e Canton Santa Elena, parroquia
Chanduy de la Provincia de Santa Elena, su asentamiento se encuentra en la zona
sur-este de la provincia, con limites; al norte con la Comuna El AzUcar, al sur con
las Comunas Chanduy y Engunga, a este con la Comuna Zapotal y a oeste con la
comuna Manantial de Chanduy. Su nombre original es Gaglielzan nombre nativo
indigena que significa “Valle del Guasango” en su fecha de creacion e 25 de
noviembre de 1943 se lo bautizd por los primeros pobladores con este nombre,
luego en el afio 1960 se le asigna un nuevo nombre de San Rafael en honor a e

arcangel (personaje de las escrituras sagradas).

La comunidad cuenta con 3000 habitantes, distribuidos en 7 barrios urbanos y dos
recintos, su acceso se halla a la atura de la Autopista Guayaquil- Salinas Km 103

en lainterseccion de la via a Chanduy.

En aquel lugar se encuentra ubicada la zona minera de granito la misma que
genera empleo a méas de 200 personas del sector. La explotacion minera en la
Comuna San Rafael inicia entre 1970, las minas de granito son extensiones muy
productivas, donde la materia prima e granito es transformado en un producto
terminado, con valor agregado e innovador tales como; los adoquines y baldosas;

los cuales sustituiran la aplicacion del granito de forma directa.

El granito es un material atamente requerido a nivel local, cuya demanda se ha
incrementado con el transcurrir de los afios, su uso es muy diverso y es empleado

paradar diversos tipos de acabados, decoradosy combinaciones de pisos.

En la actualidad no se regula variables como: ventas, precio y distribucion del
producto debido a su poco conocimiento de administracion, contabilidad,

estrategias de promocion y ventas.



MARCO CONTEXTUAL

TEMA

INCIDENCIA DE UN PLAN DE COMERCIALIZACION EN LA
PARTICIPACION DE MERCADO, DE LA ASOCIACION EN
PRODUCCION DE MATERIALES Y DERIVADOS DE LA PIEDRA
GRANITO LAVADO, SAN RAFAEL DE LA PROVINCIA DE SANTA
ELENA ANO 2014.

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

ADOBAL es una marca manejada por la asociacion que se dedica ala elaboracion
de productos derivados de granito o piedra de rio tales como adoquines y
baldosas, fabricados en forma artesanal. Esta asociacion nace por la necesidad de

mejorar la economia del sector.

En la comuna San Rafael de la Parroquia Chanduy, sus habitantes se dedican a
diversas actividades productivas especialmente la explotacion de granitos en las
canteras que se ubican en lalocalidad. Esta actividad ha tenido en los Ultimos afios
una mayor incidencia en la economia del sector debido a que este material esta
siendo usado como material decorativo en objetos de cerdmica y baldosas |o que
ha generado que la economia del sector mejore notablemente. A pesar de crear
productos de calidad se han enfrentado continuamente a una serie de desventajas
debido a desconocimiento, en cuanto a tema de comercializacion de sus
productos y aspectos técnicos, contables, estrategias de promocién y ventas ha
generado que la asociacion tenga una baga participacion en el mercado con
relacion a sus competidores inmediatos, y por ende que €l indice en las ventas sea

bajo, afectando |osingresos de sus socios.



El incremento de la competencia ha generado que la asociaciéon se vea en la
necesidad de ejecutar estrategias de marketing para combatir y competir frente a
los cambios constantes de este sector comercial, por tal motivo se debe realizar un

estudio de mercado.

FORMULACION DEL PROBLEMA

¢De qué manera influye la aplicacion de técnicas de mercadeo de los productos
derivados de la piedra granito en la participacion del mercado de la Asociacion en
produccion de materiales y derivados de la piedra granito lavado, San Rafael en el
ano 2014?

SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

¢Cudl eslaprincipal causa de la poca aplicacion de técnicas de mercadeo?

¢Como afecta la poca aplicacion de técnicas de mercadeo en las ventas de los
productos derivados del granito?

¢Con la aplicacion de técnicas de mercadeo mejoraria € proceso de
comercializacion de los productos derivados del granito?

¢Lapoca aplicacion de técnicas de mercadeo impide una buena participacién en €

mercado?

EVALUACION DEL PROBLEMA

L os aspectos a tener en cuenta en la evaluacion del problema de investigacion son

los siguientes:

Evidente: Se encamina en meorar la calidad de vida de las personas que
conforman la Asociacion en produccién de materiales y derivados de la piedra

granito lavado, San Rafael, susfamiliasy e desarrollo sostenible del sector.



Claro: La propuesta responde a la necesidad de emplear herramientas para la
comercializacion y promocion de mejor manera, que los productos derivados de la

piedra granito tenga aceptacion en el mercado de la provincia.

Contextual: La propuesta de un Plan de Comerciaizacion, influye en la socio-
economia para las personas que conforman la asociaciéon. Se desea implementar
estrategias de marketing, que permitan comercializar y promocionar los productos
derivados de la piedra granito en el mercado de la provincia, con procesos de

ventas competitivos.

OBJETIVOSDE LA INVESTIGACION

Objetivo General

Disefiar un plan de comercializacion mediante la implementacion de técnicas de
mercadeo que permitan un aumento de participacion de mercado, en la Asociacion
en produccion de materiales y derivados de la piedra granito lavado, San Rafael, a

través de unainvestigacion de mercado.

Obj etivos especificos

+ Establecer las técnicas de mercadeo y su aplicacion mediante un andlisis

situacional de la asociacion.

+ Establecer el grado de participacién de mercado, realizando encuestas a

clientesrealesy potenciales de la provincia de Santa Elena.

4+ Disefiar un plan de comercializacion estableciendo técnicas de mercadeo.



JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

Siendo la comuna San Rafael un sector privilegiado en donde existen minas de
granito, la cual es requerida en el mercado de la construccion a nivel loca y
nacional que era empleada en estado primario para todo tipo de acabados,

decorados y combinaciones de pisos.

En la actualidad la asociacion aprovecha este recurso del sector para elaborar
adoquines y baldosas, estas actividades las realizan de manera artesanal al no
contar con equipos tecnoldgicos ni asesoria técnica, estos son factores que
impiden una €ficiente comercializacion. Una de las actividades de la
mercadotecnia es la promocién, gue tiene como proposito estimular la venta de un
producto de forma personal y directa a través de un proceso regular planeado y
con resultados inmediatos. Habitualmente se utiliza con € objeto de alcanzar

aumentos inmediatos en las ventas.

La importancia de la promocion es informar o persuadir a mercado sobre los
productos y/o servicios que se estan ofreciendo en la actualidad, trabgja en
conjunto con la publicidad, las relaciones publicas y las ventas personales para
alcanzar |os objetivos 0 metas que se desean.

S la Asociacion en produccidon de materiales y derivados de la piedra granito
lavado, San Rafadl aplica las herramientas de marketing lograra que el producto
tenga una mayor participacion en el mercado local esto generard nuevas plazas de
empleo por el incremento de la demanda ademas de mejorar la economia de los

habitantes del sector y de la provincia

HIPOTESIS

Con la implementacion de técnicas de mercadeo, aumentara la participacion de
mercado de la Asociacion en produccion de materiales y derivados de la piedra

granito lavado, San Rafael en la provincia de Santa Elena.



OPERACIONALIZACION DE LASVARIABLES

CUADRO # 1 Operacionalizacion de lavariable independiente

I mplementar
técnicas de
mercadeo, las que
aumentara la
participacion de
mercado de la
Asociacion en
produccién de
materiales y
derivados de la
piedra granito
lavado, de la
comuna San
Rafael enla
provincia Santa
Elena

MERCADEO

Unafuncién
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y entregar valor
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para gestionar
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con ellos de tal
modo que
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organizaciony a
sus partes
interesadas

JSActualmente se encuentra
usted realizando alguna
construccion?
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Comunicar romegci on ¢Los precios que ofrece la
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relacién a productos similares?
¢Qué beneficios adicionalesle
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Fuente: Investigacion directa.
Elaborado por: William Quimi Morales.




Implementar
técnicas de
mercadeo, |las que
aumentarala
participacion de
mercado de la
Asociacion en
produccién de
materiales y
derivados de la
piedra granito
lavado, de la
comuna San Rafael
en laprovincia
Santa Elena.

PARTICIPACION
DE MERCADO

Operacionalizacion de la variable dependiente

Porcentaje de un
producto vendido
por una empresa
enrelacion alas
ventas totales de
productos
similares de otras
compafifas que
comparten la
misma categoria
en un mercado
especifico

¢Qué consideraUd. ala

Z%?:J;I;S Calidad hora de hacer una compra
parala construccion?
¢Con qué frecuencia

Ventas totales Volumen compra usted estos
materiales?
¢Donde le gustariala
ubicacion parala
comercializacion de
productos derivados de

Mergagio Participacion de pledr_agranltolavadoenI’?

especifico mercado provincia de Santa Elena’

¢Algunavez usted ha
trabajado con la piedra
granito lavado?

ENTREVISTA

Fuente: Investigacion directa.

Elaborado por: William Quimi Morales.




CAPITULO

MARCO TEORICO

1.1. ANTECEDENTESDEL TEMA

Las acotaciones histéricas de la comercializacion a nivel mundia, ofrecen
numerosos ejemplos de cémo la actividad comercia ha sido e medio que
posibilitd los contactos econdmicos y sociaes, incluso los posteriores cambios
politicos y culturales entre los distintos pueblos internacionalmente. El desarrollo
tecnoldgico llevo alas industrias producir y comercializar mucho mas de lo que
los clientes podrian comprar, optando por buscar primero el mercado, conocerlo e
inclusive expandirse con e proposito de comercidizar e producto

correspondiente y constituirse efectivamente.

En Ecuador, desde los afios 60, la actividad comercial ha sido un medio idéneo
para reforzar o crear las relaciones entre las regiones. El pais posee innumerable
contenido cultural y riqueza natural, esto ha dado cabida a diferentes expoferias,
convenciones e intercambios de visitas de negocios, convirtiéndolo asi, en un
excelente lugar para lainversion financiera econdmica. Entre las corporaciones en
general, las alianzas estratégicas, son e principal modo gerencia para realizar las

mayorias de negociaciones.

Santa Elena es una provincia de la costa ecuatoriana, la mas reciente de las 24
actuales, con una poblacién de 308.693 habitantes (INEC Noviembre del 2010).
Enfocandose al cantdn Santa Elena, se describe como una poblacién prospera con
144.076 habitantes, aunque un poco menos explotado comercialmente que los
otros dos cantones, de igual forma acoge a muchos comerciantes locales,

nacionales e internacional es.



En la comuna San Rafael la comercializacion la realiza la Asociacion en
produccion de materiales y derivados de la piedra granito lavado mediante las
ventas de sus productos, las cuales son fabricados de manera artesanal tales como:
adoquines y baldosas. Sus socios para realizar la distribucién crearon la marca
“ADOBAL”

111 LaEmpresa

En la Provincia de Santa Elena, Parroquia Chanduy, Comuna San Rafael Sector El
Cerrito, ubicada en el km 103 via Guayaquil-Salinas, se encuentra ubicadala zona
minera de granito estas son extensiones muy productivas manegjadas por la
Asociacion de Mineros San Rafael.

En el afio 2011 con laintervencion del Sefior Misael Eusebio Asencio Baquerizo,
estudiante de la Carrera de Ingenieria en Desarrollo Empresaria de la Universidad
Estatal Peninsula de Santa Elena, surge la idea de un proyecto que esta basado en
la aplicacion de la materia prima del granito transformandolo en un producto
terminado, siendo asi que en enero del afio 2013 se inicid la produccion de
adoquines y baldosas, los cuales sustituiran la aplicacion del granito de forma
tradicional.

La puesta en marcha del proyecto permitio fabricar y comercializar en el mercado
local, los productos derivados del granito, con excelente calidad y Optimos
acabados. 1doneos para ser utilizados en decoracion, combinaciones y
rehabilitaciones de calles, aceras, paredes, piscinas, mesones, parques, avenidas, y

en cualquier espacio que requiera dar una buena imagen.

Actualmente la asociacion esta conformada por doce socios comuneros
accionistas incluida una directiva integrada por presidente, vicepresidente,
secretario, y tesorero. El grupo micro-empresarial mantiene reuniones de trabajo



permanentes |os dias viernes a partir de las 3: pm hastalas 5: pm. En este espacio

los coordinadores aportan con ideas para el mejoramiento de la organizacion.

1.1.1.1.Vision

Adobal, lidera las ventas a nivel local y nacional de productos prefabricados de
adoquines y baldosas derivados de la piedra granito de rio que se emplean en la

decoracion y acabados en el area de la construccion.

1.1.1.2.Misi6n

Adobal es una empresa que fomenta e desarrollo econdmico, productivo y
dinamismo empresarial, elaborando productos derivados del granito de piedra de
rio, ofertando adoquines y baldosas de calidad en los mercados locales y
nacionales, tambien promueve una nueva cultura de consumo para clientes en €
area de la construccion, y convirte a sus actores involucrados en agentes de

progreso y modelo de desarrollo productivo peninsular.

1.1.1.3.Filosofia

Los principios de la Asociacion de produccion de materiales y derivados de la
piedra granito lavado San Rafael son "creatividad, calidad y buen servicio".
Describen la exigencia que la microempresa se hace a si misma de crear productos
originales y Utiles que constituyan una aportacion a sus clientes en la linea de la
construcciéon. Con unos productos como sdlo ADOBAL puede fabricar. Los
productos con relieves de granito son innovadores y facilitan el trabajo de los
acabados del granito, fomentan el desarrollo econébmico y social. Ademés, dan
satisfaccion y ayudan a crear nuevas maneras de vivir. Sélo con que un unico
producto sea colocado en pisos, despierte un amplio interés, se crean nuevos
mercados y emergen industrias relacionadas. ADOBAL estimula la sociedad con

productos innovadores que enriquecen al pais.
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1.1.1.4. Estructura or ganizacional

En la actualidad la Asociacion en produccion de materiales y derivados de la
piedra granito lavado San Rafael esta conformada por un grupo de 12 socios

activos.
A continuacion se menciona la némina de socios accionistas de la microempresa:

. Silverio Asencio Quimi
Misael Asencio Baguerizo

. Hermengjildo Solano Y agual
Manuel Torres Villon

. Eloy Jaime Torres

. Luis Quimi Dominguez

. Manuel Dominguez Quimi

W VYO YOV

. Freddy Quimi Dominguez

© © N o o &~ w N P

Sra. SilviaTorres Villon
10. Ing. Soraya Linzan Rodriguez
11. Ing. Mercedes Freire Renddn

12. Ing. Sofia Lovato Torres

1.2. BASESTEORICAS

1.2.1.Mercadeo

Sistema total de actividades de negocios ideado para planear productos
satisfactores de necesidades, asignarles precio, promoverlosy distribuirlos
a los mercados metas, a fin de lograr los objetivos de la organizacién.
(McGraw-Hill, 2009). Pag. # 6.

Una funcién organizacional y un conjunto de procesos para crear,
comunicar y entregar valor a los clientes y para gestionar las relaciones
con €ellos de tal modo que beneficie a la organizacién y a sus partes
interesadas. (AMA, 2013).
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La mercadotecnia es un proceso socia y administrativo mediante el cual
grupos e individuos obtienen lo que necesitan y desean a través de
generar, ofrecer e intercambiar productos de valor con sus semejantes.
(Kotler P.y., 2009). Pag. # 7.

La Asociacién en produccion de materiales y derivados de la piedra granito
lavado San Rafael define al mercadeo como todas aquellas actividades y técnicas,
mediante lo que se pretende ofrecer a un grupos de individuos lo que necesitan,

entregando valor agregado que beneficien a todos sus involucrados.

1.2.2. Plan de Mercadeo o Marketing

El plan de marketing es la funcion comercial que identifica las
necesidades y los deseos de los clientes, determina qué mercados pueda
atender mejor la organizacion y disefia productos, servicios y programas
apropiados para atender a esos mercados. (Phillip, 2009) Pag. # 7.

El Marketing “es un proceso responsable orientado a identificar, anticipar y
satisfacer las necesidades del cliente con la finalidad de fidelizarse, para que las

empresas puedan lograr sus objetivos”. (Phillip, 2009) Pag. # 89.

El plan de marketing en la microempresa “es una carta de navegacion clara y
concisa que permite, descubrir todos los elementos que nos rodean, intuir todas las

amenazas y oportunidades”. (Maria, 2009). Pag. # 25.

El plan de marketing ayudara a identificar de manera mas concreta las

necesidades del mercado y distribuir mejor sus productos.

La Asociacién en produccion de materiales y derivados de la piedra granito
lavado San Rafael es nueva en el mercado peninsular, dirigida por un grupo de
SOCi0S que en su mayoria no poseen |0s recursos necesarios que permitan aplicar

de manera correcta las herramientas de marketing mas idoness.
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1.2.3. Concepto de Plan de Comer cializacion

El Plan de Comercializacion es un documento escrito, en el cual se establecen los
planes comerciales de la empresa para un periodo determinado, por lo general este
plan varia segun el tipo de negocio 0 empresa, los productos 0 servicios que
ofrece. Su periodicidad puede depender del tipo de plan, pudiendo ser desde un
mes, hasta 5 afios por |o general son alargo plazo. (Linda, 2009 ). Pg. # 54.

El plan de comercializacion permite comparar el desempefio actual y esperado de
una asociacion. Es muy importante porque propone actividades que ayudara a la
Asociacion a trabajar para alcanzar sus objetivos propuesta en un determinado
periodo.

1.2.4. Mezclademarketing

Es un conjunto de herramientas técticas controlables de mercadotecnia que
la empresa combina para producir una respuesta deseada en el mercado
meta. La mezcla de mercadotecnia incluye todo lo que la empresa puede
hacer parainfluir en la demanda de su producto. (Kotler, 2009). Pag. # 63.

El mix de marketing que posee la Asociacién en produccion de materiales y
derivados de la piedra granito lavado San Rafael esta compuesto por herramientas

que se combinan para captar a su mercado objetivo, sus elementos son:

Producto

“Hace referencia ala combinacion de bienes 'y servicios que ofrece la empresa en
el mercado objetivo”. (Kotker P, 2009). Pag. # 65.

La Asociacién en produccién de materiales y derivados de la piedra granito

lavado San Rafael oferta actualmente baldosas y adoquines que constituyen sus

productos principalesy permitiran satisfacer las necesidades de sus clientes.
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Precio

“Es la cantidad de dinero que tendran que pagar los clientes para obtener €l
producto”. (Kotker P, 2009). Pag. # 66.

Los precios que mangjala Asociacion en produccion de materiales y derivados de
la piedra granito lavado San Rafael son accesibles y consideran los costos de

produccion.

Distribucion o lugar

En este aspecto la Asociacion en produccién de materiales y derivados de la
piedra granito lavado San Rafael considera todas las actividades que efecttian

para que el producto esté disponible para sus clientes objetivos. (Kotker P, 2009)
Pag. # 69.

Promocién

“Hace referencia a las actividades que comunican las ventgjas del producto y que

persuaden alos clientes objetivos para que compren”. (Walter, 2008). Pag. # 60.

Un plan de mercadeo eficaz incluye todos los elementos del marketing mix en un
programa de marketing integrado, disefiado para lograr sus objetivos de la

microempresa ademés ofrece valor agregado a sus clientes potenciales.

La Asociaciéon en produccion de materiales y derivados de la piedra granito
lavado San Rafael planea implementar un mix de promocién que le permita atraer

aun nuevo segmento de mercado.

1.2.5. Ciclodevidade producto

“Es el desarrollo del producto a través del tiempo y pasa por las etapas de
introduccion, crecimiento, madurez y declive, en donde algunos pr