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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion Plan de Posicionamiento para la Asociacion de
Artesanos de la Comuna Prosperidad, de la parroquia Ancén, que esta localizada en la
provincia de Santa Elena, Canton Santa Elena, evidencia lo importante que es el sector
artesanal para impulsar la economia, lo cual se ve afectada por falta de publicidad y
promocion de la imagen de la Asociacion, para poder dar a conocer a las personas y poder
posicionarse en la mente de cada uno de ellos, lo importante en mostrar la calidad de sus
productos, la variedad de los disefios, lo importante en mostrar las variedades de ofertas y
promociones en cuales tipos de muebles. De acuerdo la recopilacion de informacion
dentro de la investigacion realizada se logra disefiar una estrategia de comunicacion
utilizando cientificamente la segmentacion del mercado. Con la elaboracion y aplicacion
de un Plan de Posicionamiento y el respaldo de diferentes autores en el marco teorico, el
andlisis del entorno macro y micro, la definicion de estrategias de comunicacion, la
realizacion de la marca, un logotipo para la difundir la imagen en niveles y estandares
iguales al mercado competitivo en la actualidad, precios que satisfaga a sus necesidades,
objetivos generales y especificos para alcanzar las estrategias. A través de esto se lograra
el posicionamiento de la mente de las personas con relacion a la nueva marca de la
Asociacion de Artesanos de Prosperidad, ademas de contribuir con el desarrollo
econodmico y social de la comuna, permitiendo ser mas competitivos y obtener estandares
de calidad que haga de la Asociacién un lugar preferencial en la fabricacion y en la

elaboracion de muebles.
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INTRODUCCION

La comuna Prosperidad, ubicada en la Parroquia San José de Ancdn, en el canton
Santa Elena, provincia de Santa Elena, es considerada como fuente de
imaginacion y dedicacién a la elaboracion de muebles, formando parte principal

del mercado en la provincia.

Hoy en dia el mercado se vuelve mas competitivo, miles de empresas al no
adoptar medidas necesarias al caso, llevan de ella al déficit y en algunos casos a la
quiebra, es por tal motivo se adopta como medida de apoyo al marketing, en la

cual es muy importante para saber hacia donde nos dirigimos

La comuna prosperidad Ilena de potencial en lo que va a la fabricacion de muebles
de madera hace de este sitio parte del mercado competitivo en la cual existe un
déficit de andlisis, estudios y algunas observaciones sobre el posicionamiento
dentro de la provincia de Santa Elena, esto genera que la poblacion se dedique
solamente a la venta de sus productos sin antes preparar algun tipo de estrategias

dentro del &mbito de ventas.

Este sector es una poblacion entregado a la construccion de muebles, y es por tal
motivo que las personas aledafias al sector, incluso dentro de los demas cantones
se dirijan al sitio por recomendaciones de aquellas personas que hacen su
adquisicion de sus productos en esta localidad, la ayuda necesaria esta en base a
estudios dentro del &mbito investigativo y es entonces en el cual se desarrolla una
esperanza de progreso, posicionamiento y ventas dentro de las personas de un

canton y una provincia

El Capitulo I muestra el marco referencial en la cual varias citas bibliograficas
ponen en consideracion las ideas de los autores con respecto al tema seleccionado

del presente trabajo, dando asi un aporte directo a tratamiento del problema de la



Asociacion de artesanos de prosperidad. EI Capitulo 11 se detalla el trabajo de un
anteproyecto que ayudara a realizar estudios previos y a solventar ciertas dudas
que generen mediante la elaboracidn de este plan, las referencias vertidas en el
anteproyecto, nos permite conocer claramente cual es el mayor impacto que tiene

la asociacion dentro del territorio peninsular.

Ya en el Capitulo 111 se define detalles y se elabora una encuesta que se realizara a
diferentes personas que residan aqui y turistas, por diferentes puntos mas visitados
por nosotros mismos, en este capitulo ademas se detalla la instrumentacion de los
cuales nos acogemos para la adquisicion de informacion, siendo asi aprobado por

especialista.

En el Capitulo IV encontraremos el plan que se fomentard a través de la
informacion captada por todos los capitulos anteriores, ya que si se llegara a la
propuesta de lo que es la solucién del posicionamiento de la asociacion mediante
disefios nuevos de marca, creando pagina web, Facebook, twitter, y demas
herramientas nuevas de fomentacion y generando asi el posicionamiento de esta

imagen gue a todos sus clientes crean mas en la asociacion.



MARCO CONTEXTUAL

TEMA: ANTECEDENTES

INCIDENCIA EN EL POSICIONAMIENTO DEL MERCADO EN LAS
VENTAS DE LA ASOCIACION DE MUEBLES EN EL CANTON SANTA
ELENA ANO 2014. DISENAR UN PLAN DE POSICIONAMIENTO PARA
LAS ASOCIACION DE MUEBLES PROSPERIDAD.

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Las Asociaciones como entidades legalmente constituidas estdn dedicadas a
realizar trabajos relacionados con las artesanias, que tiene como finalidad lograr
un producto o servicio eficiente de calidad al consumidor final satisfaciendo las

necesidades y deseos del mismo.

Por tal motivo dentro de la Asociacién de muebles Prosperidad, carece de un Plan
de Posicionamiento de sus productos en los mercados de muebles, sin embargo,
estos se venden en los diferentes puntos de la Provincia de Santa Elena, por ello es
necesario disefiar un Plan de Posicionamiento que permita fortalecer la imagen del
producto en el mercado, captar una participacion propia del segmento y por ende
incrementar sus ventas con un conocimiento preciso del consumidor actual y
potencial dispuesto a comprar el producto y asi satisfacer sus necesidades de los

clientes logrando tener un mayor posicionamiento en el mercado.

En la Asociacion los efectos que obtienen no reflejan estrategias que permitan
definir la fuerza de ventas y un posicionamiento que genere una amplia cobertura
del producto en la Asociacion, mejorando asi su rentabilidad y proyectando de
esta manera una buena imagen en el mercado, ya que presenta problemas de
ventas, debido que no cuentan con un plan de posicionamiento que permita

dinamizar la imagen del producto en el mercado.



Con un conocimiento puntual del consumidor actual y potencial dispuesto a
comprar el producto y asi satisfacer sus necesidades a través de medios
publicitarios que den a conocer la variedad de productos y disefios innovadores
que ofrece la Asociacion y de las ofertas que ofrece a sus clientes ayudando a

identificar las necesidades del mismo

FORMULACION DEL PROBLEMA

Debido a los antecedentes expuestos surge la siguiente pregunta:

¢Como incide el posicionamiento en las Ventas de la asociacion de muebles

en el Canton Santa Elena ario 2014?

SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

> ¢Que ocasiona la Deficiente investigacion de mercados que involucren a
los socios y clientes de las Asociacion de Artesanos Prosperidad para conocer la

situacion actual?

> ¢De qué manera las estrategias de posicionamiento inciden en la

Asociacion de Artesanos Prosperidad?

> ¢Que ocasiona la Ineficiente estrategia de un plan de accion que sirva para

incrementar las ventas de la Asociacion?

> ¢Que produce el deficiente desarrollo de un plan de estrategia de

posicionamiento que incidan en el incremento las ventas de la Asociacion?



EVALUACION DEL PROBLEMA

Los indicadores que se utilizaran seran los siguientes:

Factible.- Se pueden alcanzar ideas, opiniones que seran factibles para brindar
solucidn a determinados problemas que presenta la Asociacion de Artesanos
Prosperidad y de esta forma poder tener rentabilidad en sus productos generando

inversiones fructiferas para los artesanos.

Preciso.- La informacion que se obtendrd sera precisa, exacta y clara para
conocer las incidencias en el Posicionamiento de Mercados y sus Ventas y
resolver los problemas que se presentan en la actualidad para que los artesanos

mantengan sus productos en el mercado generando rentabilidad en sus ventas.

Medible.- Se especificara si la investigacion que se realizaré va hacer viable o no
para la resolucion del problema en la Asociacion de Muebles Prosperidad y que
mantengan sus ganancias en un futuro generando inversion en los artesanos que
realizan los diferentes disefios y acabos de los productos que ofrece a los

consumidores gue visitan la Asociacion.

Oportuno.- Se ejecutard medidas que deban tomarse para el mejoramiento en el
Posicionamiento del mercado y sus ventas a través de las diferentes estrategias del
marketing que ayude a mejorar la rentabilidad de sus productos y se posicionen en
la mente de los clientes que adquieren y visitan la Asociacion, ademas se
utilizaran los medios de comunicacion para dar a conocer las caracteristicas y

beneficios de los productos que ofrecen.



FORMULACION DE HIPOTESIS

Con la realizacion del actual proyecto nace la hipotesis que son supuestos, en la
cual surgen las variables dependiente e independiente, la misma que permitird

realizar la respectiva Operacionalizacion.

¢El posicionamiento del mercado fortalecera las ventas de la Asociacion de

Artesano?

VARIABLE INDEPENDIENTE

> Estrategias de Posicionamiento

VARIABLE DEPENDIENTE
> Incremento en las VVentas



CUADRO N¢ 1: Operacionalizacion de las variables

Hipotesis Variables Concepto Dimensiones Indicadores items Instrumento
El _ U§t_ed alguna vez ha _
Variable Posicionamiento Aceptacion en | utilizado una estrategia
posicionamiento | Independiente | de Mercado de un | Producto o el mercado para mejorar su
del mercado producto o servicio | Servicio _posicionamiento e
es la manera en la incrementar sus ventas?
fortalecera |las que los Entrevista
ventas de la Posicionamie consumidores Atributos Calidad y iLa Asociacion de
nto enel definen un volumen del Artesanos Prosperidad
Asociacion  de mercado producto a partir de producto brinda un nivel de servicio
sus atributos | Competidores de calidad?
Artesanos. : ;
importantes, es | en la mente del | Variedad
decir, el lugar que | consumidor
ocupa el producto ¢Qué tipos de estrategias
en la mente de los ha realizado para alcanzar
clientes en relacion los objetivos de su
de los productos de negocio? Encuesta

la competencia

Fuente: Investigacion directa

Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra




promocionales de ventas
prefiere usted que la
Asociacion le ofrezca?

Hipotesis Variables Concepto Dimensiones Indicadores items Instrumento
£l _ ¢Uti|iza_ algun tipo de | Entrevista
Variable Transacciones promocion interna para
posicionamie | Dependiente | que se realizan | Satisfaccion de | Personales la venta de los productos
nto del para que los | necesidades que tienen menor
clientes Ingresos Semanales rotacion?
mercado Ventas satisfagan sus
) necesidades vy Promocionales
fortalecera 4 :
a su vez ¢Cémo considera usted
las ventas de generan la distribucion de los
la_ Asociacion ingre§o§ produ_ct9§ de la
economicos Asociacion? Encuesta
de Artesanos. para la
empresa ¢ Qué tipo de estrategias

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra




OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

OBJETIVO GENERAL

Establecer estrategias de Posicionamiento que incidan en el incremento de las
ventas, para la elaboracion de un plan de Posicionamiento para las Asociacion de

Artesanos Prosperidad en el afio 2014

OBJETIVOS ESPECIFICOS

o Realizar una investigacion de mercado que involucren a los socios y
clientes de las Asociacion de Artesanos Prosperidad para conocer su situacion
actual.

o Desarrollar estrategias de marketing que posicionen a las Asociaciéon de

Artesanos Prosperidad.

o Realizar un plan de accidn de las estrategias que sirva para incrementar sus

ventas de las Asociacion de muebles Prosperidad

o Disefiar un plan estratégico de Posicionamiento que incidan en el

incremento de las ventas

JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

La Asociacion de Artesanos, se ven en la necesidad de no contar con estrategias
que les permita un mejor posicionamiento en el mercado, por lo que se considera
importante realizar la investigacion pertinente, donde busca que la mayor parte de
la poblacion de Prosperidad y sus alrededores cuente con un lugar estratégico de

Posicionamiento que ayudaria a mejorar e incrementar sus ventas.



Por ende a optimizar sus recursos y solucionar la problemética en la realidad de
sus actividades artesanales, mejorando sus ventas y por supuesto alcanzando un
alto nivel de competitividad aportando asi al impulso del desarrollo de la misma,
mediante la recoleccion de informacion primaria como la observacion, entrevista

y encuesta.

Una vez realizada la investigacion, procederemos a tabular la informacion,
mediante Tablas, Cuadros y graficos dinamicos con la finalidad de conocer de
manera efectiva el nivel de ingresos por ventas, aumentar sus utilidades, mejorar
sus procesos, esto influira en la atencién al cliente, es decir la Asociacion sera
competitiva en todo los aspectos y no tendra temor de enfrentarse a la

competencia.

Ayudaran a describir los problemas presentados, lo que accede a dar unas
alternativas de solucion factible y de la misma forma facilitard expresar los

resultados de la investigacion de mercado.
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CAPITULO |

MARCO TEORICO

1.1. ANTECEDENTE DEL TEMA

La asociacion de artesanos Prosperidad fundada el 15 de Agosto del 2010 en el
mercado Peninsular, como entidades legalmente constituidas, estan dedicadas a
realizar trabajos relacionados con las artesanias, que tiene como finalidad lograr
un producto o servicio eficiente de calidad al consumidor final satisfaciendo las

necesidades y deseos del mismo.

En la cual el posicionamiento de la Asociaciéon es el lugar que ocupa un producto
o servicio en la mente del consumidor actuales y potenciales, generando un
resultado de una estrategia especialmente disefiada para proyectar la imagen
especifica del ese producto, servicio, idea, marca con la finalidad de acaparar

mercados.

El posicionamiento del mercado del sector de madera y muebles surge como una
necesidad de generar una politica estratégica solida, con proyeccion competitiva a
mediano y largo plazo, donde se va a brindar una mirada creible, basada en el
analisis de la realidad de este sector, persiguiendo como propésito fundamental el
aumento de la productividad y la competitividad de la Asociacién y tener una

rentabilidad e inversion en las ventas del negocio.

Al realizar un plan de Posicionamiento de mercado en la Asociacion de Artesanos
Prosperidad, fundamentard la toma de decisiones correctas que ayudard a

optimizar el servicio que se brinda diariamente, satisfaciendo las necesidades de
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quienes acuden a las Asociacion, demostrando los mejores disefios y variedad de
artesanias que ofrecen a sus clientes brindando una atencion adecuada y de esta
manera generar rentabilidad en sus ventas que le permitan fortalecer su negocio en

la provincia de Santa Elena.

FUNDAMENTACION TEORICA

Lilia Teresa BermUdez (2013) La justificacion tedrica “Menciona que se
destaca el aporte de la investigacion al conocimiento sobre una temaética,
de gran relevancia para una determinada ciencia,” de esta manera la
justificacion teorica permitird desarrollar el conocimiento del tema. Pag.
#90

Para resaltar el problema de la Asociaciéon de Prosperidad se abordara diferentes
conceptos de las variables del tema con la finalidad de garantizar su estabilidad en

el mercado

Que es el marketing

(Kotler Philip, Kevin Lane 2012) en su libro de Direccion de Marketing
14 Kotler Keller “Indica que el marketing trata de identificar y satisfacer
las necesidades humanas y sociales. Una de las mejores y mas cortas
definiciones de marketing es “satisfacer las necesidades de manera
rentable”. Pag. #5

(Jobber David — Geoff Lancaster 2012) en su libro de Administracion de
ventas define que “Sostiene que la clave del éxito y de la rentabilidad de
un negocio radica en identificar las necesidades y los deseos de los
clientes, y en ofrecer productos y servicios para satisfacerlos. En
apariencia, este concepto no es una filosofia de negocios tan novedosa ni
esencialmente diferente, pero de hecho el concepto de marketing requiere
una revolucion en la forma de pensar de la compaiiia”. Pag. # 39
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La clave del éxito y de la rentabilidad en las ventas de la asociacion radica en
identificar las necesidades y los deseos de los clientes, y en ofrecer productos y
servicios para satisfacer las necesidades del mismo.

Es importante dentro del negocio porque define las necesidades y deseos de
consumidores a traves de las herramientas del marketing que permiten mantener al
negocio en un margen rentable al de la competencia permitiendo obtener

beneficios logrando una estabilidad en sus productos de artesania.

Logrando de esta manera tener un buen posicionamiento en el mercado y que el
negocio dentro de la Asociacion cumpla con todas las herramientas que permitan

tener permanencia en el mercado.

Importancia del marketing

(Kotler Philip, Kevin Lane 2012) en su libro de de Direccion de Marketing
14 Kaotler Keller “Indica que la importancia més amplia del marketing se
extiende a la sociedad como un todo. El marketing ha ayudado a introducir y
obtener la aceptacion de nuevos productos que han hecho mas facil o han
enriquecido la vida de la gente. Puede inspirar mejoras en los productos
existentes conforme los especialistas en marketing y servicios, lo que a su
vez se crea empleos”. Pag. # 4

(Jobber David — Geoff Lancaster 2012) en su libro de Administraciéon de
ventas “Indica que para una compaiiia esta orientada al marketing, debe
realizar una serie de cambios organizacionales en sus practicas y actitudes.
Para obtener valor se requiere que la disciplina de marketing contribuya a lo
que se llama una tecnologia de marketing. Esto significa que la
administracion necesita desarrollar un conjunto de herramientas (técnicas y
conceptos) para implementar el concepto de marketing”. Pag. # 40

El marketing es una herramienta muy importante dentro de los negocios porque
permiten generar inversion en sus ventas, e invertir mayor productividad en el
negocio en la variedad de disefios y artesanias que ofrecen a sus clientes
satisfaciendo las necesidades y deseos de los consumidores y captar nuevos

mercados competitivos que vendan el mismo producto.
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Es importante que los negocios adquieran estas estrategias ya que permite
implementar estrategias, que ayude al fortalecimiento de la imagen y marca que

tiene la asociacion, dando a conocer los disefios que elabora dicha asociacion.

Que es posicionamiento

(Joanne Scheff Bernstein 2008) en su libro de Marketing tras bambalinas
“Menciona que el posicionamiento es el acto de disefiar la imagen de la
organizacion y ofrecerla para que ocupe un lugar claro y apreciado en la
mente del cliente objetivo. Implica crear una verdadera diferenciacion y
después darla a conocer.” Pag. #127

(Philip Kotler 2009) en su libro de Direccion de Marketing “Manifiesta
que el posicionamiento comienza con un producto: una mercaderia, un
servicio, una empresa, una institucién o incluso una persona, pero
posicionamiento no es lo que se hace con el producto. Posicionamiento es
lo que se construye en la mente de las personas, es decir, se posiciona el
producto en la mente del mercado meta” Pag. # 311

El posicionamiento nos ayuda a adquirir un conocimiento muy claro de nuestra
asociacion, lo cual a su vez hace posible la formulacién de planes y actividades
que nos lleven hacia los clientes actuales y potenciales con la finalidad de
acaparar el mercado peninsular y obtener resultados favorables generando ventas
fructiferas en un futuro, en los diferentes nichos de mercados para que la imagen

del negocio sea reconocido y tenga influencia de clientes.

A través de los medios de comunicacion que den a conocer del producto que
ofrecen los artesanos satisfaciendo de esta manera las necesidades de los clientes
que adquieren el producto, desde este punto de vista, con el posicionamiento
dotamos a la asociacion de estrategias y mecanismos claros y preciso que orienten
al bienestar del negocio e implementando herramientas que contribuyan a alcanzar

mayores niveles de posicionamiento.
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Todo negocio empieza con un lugar especifico para que el producto sea
introducido al mercado es decir que primero es captar clientes ofreciendo
promociones de sus productos porque no es tan solo lanzar un producto al
mercado sino que sea reconocido por los consumidores y de esta manera tener

rentabilidad en el negocio.

El posicionamiento consiste en plantear las diferentes herramientas que permitan
identificar y seleccionar los segmentos de mercado en los diferentes puntos de la
provincia con la finalidad de acaparar mercado y que estén posicionados en la
mente del consumidor con los diferentes disefios y estilos de artesanias que
realizan con la finalidad de ofrecer dentro de la asociacion productos de calidad,
acaparando nuevos mercados que ayuden a la rentabilidad de las ventas y el
posicionamiento en el mercado satisfaciendo los deseos de los clientes que
adquieren el producto.

Importancia del posicionamiento

(Mondejar Juan Jiménez 2013) en su libro de Marketing “Indica que la
imagen diferenciada o no de los productos- marcas se estudia mediante
técnicas de posicionamiento, que permiten averiguar cual es la
percepcion que los consumidores tienen de la oferta de los diferentes
competidores y que importancia conceden a los atributos que son
valorados en cada categoria de productos.” Pag. #199

(Lamb, Hair, Mc Daniel 2011) en su libro de Marketing “El marketing es
importante adoptar una orientacion al marketing de qué manera las
organizaciones aplican esta filosofia y como ha evolucionado es
sustancial, ya sea que piense dedicarse a otro campo de la gerencia que
no sea el marketing (como periodismo, economia o agricultura).El
marketing desempefia un rol importante en la sociedad, es importante para
los negocios, ofrece muy buenas oportunidades profesionales y afecta
nuestra vida cotidiana” Pag. # 14
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Constituye proyectar en la Asociacion un maximo rendimiento en sus ventas
diarias, porque de esta manera sabremos a que segmento nos vamos a dirigir y
quienes seran nuestros clientes actuales y potenciales, alcanzando el éxito en la
Asociacion y darse a conocer por los disefios y estilo de muebles que realizan,
permitiendo un proyecto de futuro variable y orientado a la toma de decisiones del
negocio generando rentabilidad en sus ventas y poder lograr acaparar el mercado
competitivo que existe en la actualidad.

Para saber lo que el cliente realmente desea del producto se deberd hacer una
encuesta piloto para saber las necesidades y deseos de los consumidores con el
producto que son elaborados por los artesanos y se ofrecen a los clientes, de esta
forma se sabe cual es la percepcién de los clientes con el producto y en gque se va

a mejorar para no perder ningun cliente ya que el cliente siempre tiene la razon.

Estrategia de posicionamiento

(Kotler, Armstrong 2008) en su libro de Fundamentos de Marketing
“Menciona que para algunas compariias es facil elegir su estrategia de
posicionamiento. Sin embargo en muchas ocasiones, dos 0 mas
compafiias van tras la misma posicion.
La tarea de posicionamiento consta de tres pasos:

¢ Identificar un conjunto de posibles ventajas competitivas sobre las cuales
cimentar una posicion;

e Seleccionar las ventajas competitivas correctas, y elegir una estrategia
global de posicionamiento

e Después, la compafia deberd comunicar y presentar eficazmente al

mercado la posicion elegida.Pag. # 186

(Martinez Martinez Miryam 2008) en su libro Marketing para los
supermercados virtuales “Indica que determina la posicion competitiva
gue va a adoptar la empresa que, siempre interesa que sea mas atractiva
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que el resto, con el fin de aparecer lo mas diferenciada posible. Pero, en el
desarrollo de la estrategia de posicionamiento se debe considerar tanto el
posicionamiento estratégico, como el posicionamiento analitico”. Pag. #

149

Las estrategias del marketing son indispensables en el negocio para conocer
cudles serdn sus segmentos de mercados y quiénes serdn sus clientes tanto

actuales como potenciales que permitan generar rentabilidad en el negocio

Antes de lanzar un producto al mercado se debe saber cuél va ser su mercado
objetivo a quienes se les va a introducir el producto que van a ofrecer para que a
un futuro no tenga inconvenientes que hagan que el negocio no siga su
funcionamiento, a través de estas herramientas vamos a tener clientes actuales y
potenciales, satisfaciendo los deseos y gustos de los consumidores que adquieren

el producto.

Estrategias para aumentar la demanda del mercado

(Jesus Freire Maria 2009) en su libro de trafico y econémico global
“Menciona que las estrategias para aumentar la demanda de mercado,
con las opciones para entrar o abandonar el mercado, y con las
estrategias para incrementar la cuota de mercado. Esta condicionada por
las estrategias para generar aumentos de compra por parte de los clientes
en funcion de los cambios de costes variables. Las estrategias tienden a
aumentar la cuota de mercado e incrementar los ingresos por parte de los
clientes exigen un mercado maduro y que las empresas gocen de una
importante y relevante cuota de mercado.” Pag. # 224

(Roger J. Best 2008) en su libro estratégico de Marketing “Menciona que
en muchos mercados, el mayor reto del marketing es atraer mas clientes
al mercado, asi pues, las estrategias de marketing para atraer mas
clientes al mercado global son una de las vias de crecimiento rentable de
las empresas a analizar”. Pag. # 51
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Esta estrategia nos indica que el negocio deben ir innovando sus productos o
servicios, es decir mantenerse en el mercado a través de las herramientas que
permitan el posicionamiento en el mercado y atraer clientes actuales y potenciales,
satisfaciendo sus necesidades y deseos con los diferentes productos y variedades
en sus disefios que brindan a los consumidores, permitiendo el crecimiento de la

asociacion e incrementar sus ventas y obtener clientes satisfechos por el producto.

Son indispensables todas estas estrategias de posicionamiento dentro del negocio
porque mediante estas herramientas tenemos resultados favorables para el
establecimiento, permitiendo que funcione de la mejor manera, satisfaciendo las
necesidades y deseos de los consumidores con la mayor estrategia posible y

generando la confianza de que un cliente desea tener para adquirir privilegio.

Estrategia para aumentar la cuota de mercado

(Roger J. Best 2008) en su libro estratégico de Marketing “Menciona que
para aumentar los ingresos y beneficios en las empresas sea tratar de
conseguir una mayor cuota de mercado atendidos. Aqui también se aplica
la misma regla; cualquier estrategia de penetracion de mercado cuesta
dinero. Pag. # 52

(Gabriel Escribano Ruiz 2014) en su libro Politicas del Marketing “Indica
que no existe unanimidad acerca de si mas cuota de mercado implica mas
rentabilidad en la empresa; algunos estudios si muestran una relacion
directa entre ambas variables, pero otros muestran que empresas con
pequefias cuotas pueden tener altos niveles de rentabilidad.” Pag. # 35

Para aumentar la cuota de mercado dentro de la asociacion se debe adquirir o
construir la cuota a través de las estrategias competitivas para mejorar la situacion
en el mercado, estos ingresos que se obtiene del producto sobre los ingresos

totales de la categoria de mercancias que se ofrece a los consumidores.
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Los esfuerzos de mercadeo para incrementar las ventas de los productos existentes
en sus mercados actuales que les permitan satisfacer las necesidades y hacerlo de
forma eficiente, con los productos elaborados por los artesanos, en la cual realizan

diferentes tipos de artesanias y variedad de producto que les guste a sus clientes.

Obteniendo clientes satisfechos, permitira que la asociacion incremente en sus
ventas y no tengan ningun problema a la hora de elaborar artesanias, para realizar
diferentes productos y disefios a gusto de los consumidores, de esta forma tendran

ganancias con los productos que realizan satisfaciendo los deseos de los clientes.

Mercados

(Kotler Philip, Kevin Lane 2012) en su libro de Direccion de Marketing 14
e Kotler Keller “Indica que tradicionalmente, un “mercado” era una
ubicacion fisica donde se reunian compradores y vendedores para comprar
y vender bienes. Los economistas describian el mercado como el grupo de
compradores y vendedores que realizan transacciones sobre un producto o
clase de productos”. Pag. # 8

(Jobber David — Geoff Lancaster 2012) en su libro de Administracion de
ventas “Indica que debe analizarse para asegurar que tantos consumidores
potenciales como sea posible tengan la oportunidad de comprar el producto
0 servicio. La compatibilidad del canal con productos similares en el
mercado es importante”. Pag. #143

Es el lugar especifico de la asociacion donde se va a vender el producto o servicio
cumpliendo con las expectativas del mismo, atrayendo clientes reales y
potenciales ofreciendo los diferentes productos y servicios, que a través de esto se
busquen identificar y desarrollar nuevos segmentos de mercado que ayude en un
futuro a la asociacion obteniendo otros puntos estrategias para ofrecer sus

productos a los clientes.
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De tal manera se debe saber a qué segmento estara dirigido el producto para no
tener inconvenientes a un futuro, logrando tener un mercado competitivo captando
la atencion de los consumidores y acaparando nuevos nichos de mercado que
ayude a la rentabilidad de las ventas, con la calidad y variedad de productos que
elaboran los artesanos a sus clientes, siempre buscando nuevas estrategias del
marketing que ayuden a mejorar los servicios que se ofrece en la asociacion
ademas de tener la factibilidad de que siempre estara con la confianza de la misma

asociacion.

Valor y satisfaccion

(Kotler Philip, Kevin Lane 2012) en su libro de Direccion de Marketing 14
e Kotler Keller “indica que el comprador elige las ofertas que de acuerdo
con su percepcion le entregan mayor valor, la suma de los beneficios y
costos tangibles e intangibles. El valor, un concepto fundamental del
marketing, es principalmente una combinacion de calidad, servicio pero
decrecen con el precio. Pag. #11

Segun el autor (David Jobber — Geoff Lancaster 2012) en su libro de
Administracion de ventas “Manifiesta que es importante reconocer que un
mercado completo, por lo general, consiste en segmentos discretos
formados por consumidores con diferentes necesidades. Dos segmentos
evidentes en relacion con el uso de la tecnologia de banda ancha son los
negocios y los hogares” Pag. # 41

Es la entrega de un producto o servicio del negocio a sus clientes que cumplan con
las expectativas y deseos del mismo que satisfacen sus necesidades y deseos a la
hora de la compra, no tan solo con el producto que se estd ofreciendo sino la
atencion que se le brinda que sea adecuada con eficiencia y eficacia que
mantengan a sus clientes en el establecimiento y en las localidades donde este los
productos de la asociacion. El valor del producto que se esta ofertando que sea de

calidad ofreciendo promociones o cupones a sus clientes fieles para captar mayor
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influencia de consumidores se sientan a gusto con el servicio y producto que se le

otorga dentro de la Asociacion.

Hace referencia a la satisfaccion que tiene el cliente con el producto o servicio que
le ofrecen en el negocio cumpliendo con todas las expectativas de gustos y deseos
del mismo y de esta manera llegara a comprarnos o visitarnos nuevamente
ofreciendo una atencion personalizada y por el buen servicio que se le brindé ya

que asi los clientes quedaran satisfecho de la atencion que reciben en el lugar.

Competencia

(Kotler Philip, Kevin Lane 2012) en su libro de Direccion de Marketing 14
e Kotler Keller “indica que la competencia incluye todas las ofertas rivales
reales y potenciales asi como los sustitutos que un comprador pudiera
considerar. Pag. #11

(Esic Editorial 2013) en su libro Fundamentos del Marketing “Indica que
desde el punto de vista del consumidor, la competencia se considera
cualquier oferta que genere un valor superior en la satisfaccion de una
necesidad concreta (mayores beneficios 0 menores costes)- dicho de otra
manera, los competidores son aquellos que puedan plantear una oferta de
valor sustitutiva.” Pag. # 158

Son los negocios que ofrecen el mismo producto o servicio a sus clientes, esto nos
indica que la asociacion debe mantenerse en el mercado buscando nuevas
estrategias que permitan captar la atencion de los clientes, innovando el producto
o la marca para que los clientes no busquen a la competencia y se mantengan en el
negocio ademas de buscar estrategias de marketing como los medios de

comunicacion que permitan dar a conocer el negocio y los productos que ofrecen.

Para que los clientes no opten por irse a la competencia se deben realizar

promociones 0 cupones a sus clientes fieles permitiendo mantener a los
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consumidores satisfechos por estos servicios que ofrecen en el negocio
satisfaciendo las necesidades y deseos de los clientes y de esta manera los
clientes optaran por seguir comprando en el mismo establecimiento ya que no tan
solo realizan estrategias para captar clientes sino que van innovando sus productos
con los diferentes disefios y acabados que realizan los artesanos, brindando
productos de calidad a los clientes que adquieren el producto y tener rentabilidad

en sus ventas.

Segmentacion

(Joanne Scheff Bernstein 2008) en su libro de Marketing tras bambalinas
“Indica que la segmentacion, seleccion de mercado objetivo y
posicionamiento son cada vez mas limitados como mecanismos para
generar nuevas oportunidades.” Pag. #131.

(Esic Editorial 2013) en su libro de Fundamentos de Marketing “Indica que
la segmentacion de mercado como el proceso a traves del cual el mercado
total de un producto o servicio particular es dividido en grupos
relativamente homogéneos atendiendo a sus caracteristicas y necesidades
particulares. Para que sea efectiva, la segmentacion debe crear grupos en
los que los miembros de cada uno tenga gustos necesidades, deseos o
preferencias similares.” Pag. # 149

Permitira identificar claramente lo que queremos lograr dentro del negocio, es
decir cudl sera nuestro mercado objetivo al que nos vamos a dirigir y quienes
seran nuestros clientes actuales y potenciales satisfaciendo de esta manera las

necesidades y deseos de los consumidores.

Los disefios y variedades de muebles que realizan los artesanos a sus clientes
permitiran a la asociacion saber que segmento prefiere sus productos a través de
las diferentes herramientas del marketing que permitan mantener la asociacion en
el mercado, satisfaciendo las necesidades y deseos de los clientes que adquieren
los productos y generar rentabilidad en sus ventas que mantenga a la Asociacion

en el mercado.
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Un trato amable, un ambiente agradable, comodidad y répido atencion al cliente
es lo que ofrece la Asociacion a sus clientes permitiendo obtener clientes estables.

Fijacion de precio

(Jobber David — Geoff Lancaster 2012) en su libro de Administracion de
ventas “Indica que al igual que sucede con el elemento de producto de la
mezcla, las decisiones para fijar precios engloban varias areas de decision.
Es necesario determinar los objetivos de la fijacion de precios, establecer
los niveles de estos, tomar decisiones en cuanto a crédito y politicas de
descuento, y establecer un procedimiento para hacer cambios de precios”.
Pag. #48

(Kotler Philip, Kevin Lane 2012) en su libro de Direccion de Marketing 14
e Kotler Keller “Menciona que la fijacion de precios por ver primera
cuando desarrolla un nuevo producto, cuando lanza su producto o un nuevo
canal de distribucién o area geogréafica y cuando entra en licitaciones para
una nueva venta bajo contrato” Pag. #75

Puede variar dentro del negocio porque las Asociaciones tienden a cambiar los
precios, a menudo tienden a reducir ya que son productos que quedan en la percha
y para que salga el producto deben tratar o buscar soluciones para que producto
sea vendido, que se les otorga a la venta de la artesania a los clientes
satisfaciendo las necesidades y deseos del mismo otorgando rentabilidad en la

ventas.

La variedad de productos que ofrece la Asociacion son productos que se realizan
de acuerdo al disefio que desee el clientes, tal motivo hace que los productos
tienden a variar en sus precios de acuerdo al disefio y acabado que realizan los
artesanos satisfaciendo de esta manera a los consumidores que compran la
variedad y calidad del producto y generar rentabilidad en las ventas, y que esten
a gusto del producto y servicio que se entrega en la asociacion satisfaciendo las
necesidades y deseos de los clientes que adquieren el producto generando

rentabilidad en sus ventas.
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Que es distribucion

(Jobber David — Geoff Lancaster 2012) en su libro de Administracion de
ventas “Indica que el elemento de distribucion (o colocacion)de la mezcla
de marketing, en especial, la administracion de la distribucion fisica,
desde hace mucho se considera una de las areas en los negocios donde se
pueden hacer mejoras sustanciales y ahorros de costos. La administracion
de la distribucion ahora se reconoce como una parte clave de la
administracion estratégica de una compariia, y en organizaciones grandes
muchas veces es responsabilidad de un especialista.” Pag. #52

(Lamb, Hair, Mc Daniel 2011) en su libro de Marketing “Menciona que las
estrategias de plaza, o distribucion, se ocupan de colocar los productos a la

disposicion del cliente en el momento y el lugar donde los quiere”. Pag. #48

Una vez que se conoce el producto o servicio que se va a ofrecer en la asociacion
debemos saber cual serd nuestro mercado objetivo es decir donde estaran ubicados
los puntos de ventas para que los clientes sepan del producto que se ofrece y
mantenerse en un mercado competitivo que ofrece los mismo productos, por el
momento la asociacion se mantiene en su punto de venta ubicado en Prosperidad,
realizando productos de calidad que estén a gustos de sus clientes que visitan el

negocio.

Hay otras empresas 0 negocios que optan por busca lugares céntricos que llamen
la atencién a sus clientes actuales y potenciales y de esta manera generar
ganancias a futuras en el negocio, estas son estrategias que buscan acaparar
nuevos mercados que permitan al cliente saber del negocio y que productos ofrece
a través de las herramientas del marketing vy tener rentabilidad en sus ventas,
satisfaciendo los deseos y gustos de los clientes, que adquieren los productos de la

asociacion.
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Marketing mix y posicionamiento como imagen de marca deseada

(Felipe Llano 2008) en su libro hoy es marketing nuevos mercados, nuevos
clientes, nuevas soluciones “Indica que para gestionar un producto o servicio en el
mercado, necesitamos definir su posicionamiento antes de desarrollar el marketing
mix que lo va a acompafiar. EI marketing mix estd formado por unas serie de
teclas (variables) que las empresas pueden pulsar para favorecer la venta de sus
productos o servicios (en el segmento, o segmentos de mercados elegidos)”. Pag.

#139

(Juan Carlos Serra 2012) en su libro Marketing Farmacéutico “La creacion de un
buen anuncio es garantia de disponer de una campafia publicitaria que transmita la
imagen de marca deseada y que, en los pocos segundos que tardamos en pasar la
Pagina, la vista del target se detenga en el generando impacto y recordacion” Pag.
# 319

Se debe saber principalmente cual sera nuestro mercado objetivo dentro de
negocio para de esta manera poder lograr un posicionamiento factible que
beneficie a la Asociacidn con los trabajos que realizan los artesanos en los acabos
y disefios que ofrecen a sus clientes, favoreciendo en sus ventas y permitan
mantenerse en el mercado competitivo que ofrecen los mismos productos pero con

la diferencia que los disefios y acabados que ofrece la asociacién a sus clientes.

Y nos permiten mantenernos en el mercado porque es el producto que se va a
vender como se lo va a ofrecer a sus clientes, el precio si es factible o no de
acuerdo a cada disefio y acabado que se realizan de los gustos de los
consumidores, la promocion que se realice para ofertar el producto y dar a
conocer de las caracteristicas y disefios Yy generar ventas rentables para la
asociacion y plaza es el lugar donde va a estar nuestro negocio y el segmento en el
cual nos vamos a dirigir satisfaciendo los gustos de los clientes que adquieren el

producto en la asociacion.
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La mezcla del marketing

(Lamb, Hair, Mc Daniel 2011) en su libro de Marketing “indica que el
término mezcla de marketing se refiere a una combinacion una de
estrategias de producto, plaza (distribucion), promocién y fijacion de
precios (conocida a menudo como las cuatro p) disefiada para producir
intercambios mutuamente satisfactorios con un mercado meta. El gerente
del marketing puede controlar cada uno de los componentes de la mezcla
de marketing, pero las estrategias de dichos componentes se deben
combinar para lograr resultados 6ptimos”. Pag. # 47

(Jobber David — Geoff Lancaster 2012) en su libro de Administracion de
ventas “El término general, la administracion de la compafiia tiene
algunas variables o ingredientes que debe controlar, por ejemplo, la
administracién debe decidir sobre la gama de productos que se fabrican,
sus caracteristicas, niveles de calidad. EI término es apropiado porque hay
muchos ingredientes para la mezcla de marketing y ain més maneras de
combinarlos”. Pag. # 44

A través del desarrollo de la mezcla del marketing nos permiten evaluar las
estrategias del negocio facilitando las herramientas necesarias que ayuden al
fortalecimiento de la asociacion, cumpliendo con los gustos y preferencias de los
clientes tanto actuales como potenciales, que el precio nos sea muy elevado que
esté acorde al producto que se ofrece, los artesanos realizan los productos de

acuerdo al gusto de los clientes.

Se deben hacer promociones de los productos para captar mayor influencia de
clientes que estén interesados en adquirir la variedad de disefios del producto de
acuerdo al acabado que realizan los artesanos, satisfaciendo de esta manera las
necesidades y deseos de los consumidores y tener rentabilidad en sus ventas y

ganancias gue genere inversion para el negocio.
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Estrategias de producto

(Lamb, Hair, Mc Daniel 2011) en su libro de Marketing “indica que la
mezcla de marketing comienza, por lo general, con el producto “p”. El
centro de la mezcla de marketing, el punto de inicio, es el ofrecimiento y
la estrategia del producto. Es dificil disefiar una estrategia de distribucion,
es decir una campafia de promocion o fijar un precio sin conocer el
producto que se comercializara”. Pag. # 47

(Kotler Philip, Kevin Lane 2012) en su libro de Direccion de Marketing
14 e Kotler Keller “Indica que el producto propone que los consumidores
prefieren los productos que ofrecen mayor calidad, rendimiento o
caracteristicas innovadoras. Sin embargo, en ocasiones los directores se
enamoran de sus productos.” Pag. #18

Antes de lanzar un producto al mercado competitivo se debe saber cuél sera la
aceptacion del mismo, por tal razdn se realizaran encuestas pilotos para saber si el
producto tendré la aceptacién necesaria de acuerdo a las diferentes opiniones de
los clientes que conocen la asociacion, permitiendo al negocio mantenerse en el
mercado y generar ingresos que ayude al fortalecimiento del negocio,

satisfaciendo las necesidades y deseos de los clientes.

Saber a qué segmento estara dirigido el producto porque nos permite tener clientes
satisfechos con los diferentes disefios y acabos del producto que se ofrece o
servicio a través de una atencion personalizada que permitan saber cuél es la

necesidad y deseo del cliente.
Para que el negocio se mantengan en el mercado y buscar nuevos nichos de

mercado Yy estrategias del marketing que den a conocer a los diferentes segmentos

de los diferentes productos y acabados que ofrece la asociacion.
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Objetivos de promocién

(Stanton, 2012) en su libro Fundamentos de Marketing define los objetivos de
promocioén “Desde la perspectiva del marketing, la promocion sirve para lograr
los objetivos de una organizacién. En ella se usan diversas herramientas para tres
funciones promocionales indispensables; informar, persuadir y comunicar un
recordatorio al auditorio meta. La importancia relativa de esas funciones depende

de las circunstancias que enfrente la compafiia

1 Informar: el producto mas util fracasa si nadie sabe de su existencia, mas alla
de simplemente tener conciencia de un producto o marca, los consumidores deben

entender cuales beneficios proporciona, como funciona y de qué modo obtenerlo.

2 Persuasion: La competencia intensa entre las compafiias genera presion
enorme sobre los programas promocionales de los vendedores. En una economia
con oferta importante de productos, los consumidores disponen de muchas
alternativas para satisfacer sus necesidades fisiologicas basicas. En consecuencia

la promocion persuasiva es esencial.

3 Recordar: Recordaran los consumidores también sobre la disponibilidad de
un producto y su potencial para satisfacer, los vendedores bombardean el
mercado con miles de mensajes cada dia con la esperanza de atraer a
consumidores nuevos Yy establecer mercados para productos nuevos. Dada la
intensa competencia de atraer la atencién de los consumidores, hasta una firma
establecida debe recordar constantemente a la gente sobre su marca para conservar
un lugar en sus mentes”. Pag. # 58

(Irma Rodriguez Ardura 2011) en su libro de Estrategias y Tecnicas de
Comunicacion “Indica que el objetivo de la promocién de ventas se puede
trazar en el intento de influir sobre el comportamiento del consumidor aqui y
ahora, disponiendo de dos caminos para conseguirlo: las promociones de
precio y las de valor afiadido”. Pag. # 178
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Son los diferentes pasos que influyen a los clientes a recordar del producto con los
diferentes disefios y acabados que brinda a sus clientes, alcanzado los objetivos de
la asociacion que es generar objetivos a corto, mediano o largo plazo del producto
0 servicio que se le entrega al mercado potencial y de esta manera la Asociacion
acapara nuevos mercados satisfaciendo las necesidades, gustos y deseos de los
consumidores con los diferentes disefios y acabados que brindan.

Los objetivos nos ayudan para que el negocio busque nuevas estrategias que
ayude a generar inversion en los productos q realizan, dando a conocer de las
caracteristicas y beneficios que brindan en los productos que elaboran los

artesanos, para que el cliente este informado de los servicios que ofrecen.

Utilizar herramientas del marketing que nos permitan dar a conocer a los clientes
de la variedad de disefio que ofrecen, como material POP, la radio, revista y las

redes sociales.

Siempre recordando a los clientes que los productos que realizan los artesanos son
de calidad y un acabado de acuerdo a las necesidades y deseos de los clientes,
manteniéndose en la mente del consumidor que adquiere el producto y tener

rentabilidad en sus ventas.

De esta manera el cliente siempre regresara de acuerdo al servicio y trato que se le
brinda, un cliente satisfecho es un cliente fiel, que nos ayuda a que el negocio se
mantenga en el mercado y genere ventas para los artesanos que realizan los
productos de acuerdo a los gustos de los clientes, generando rentabilidad en sus
ventas proporcionandoles ganancias que permitan que el negocio siga ofreciendo

la variedad de productos y disefios que ofrecen los artesanos a los clientes.
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Estrategias de promocion

(Lamb, Hair, Mc Daniel 2011) en su libro de Marketing “Menciona que la
promocion incluye publicidad, relaciones publicas, promocion de ventas y
venta personal. El rol de la promocién en la mezcla de marketing es lograr
intercambios mutuamente satisfactorios con los mercados meta
informando, educando, convenciendo y recordandoles los beneficios de
una organizacion o producto”. Pag. #48

(Chong José Luis 2009) en su libro Promocion de Ventas “Indica que
algunas funciones funcionan bien para un tipo de producto y otras no; o
bien, son promociones pueden obtener el mismo resultado, pero una con un
costo menor que la otra.” Pag. # 31

La asociacion debe hacer constantes promociones o cuando se diera el caso para
que los clientes se sientan motivados del producto que se les ofrece y no buscar la
competencia que brinda la misma utilidad, siempre deben ir realizando diferentes

estrategias que llamen la atencién del cliente y adquiera el producto.

Realizando publicidad del producto para que el cliente conozca de las
caracteristicas y beneficios de mismo y no tengan ninguna incertidumbre a la hora
de comprar dicho producto, de esta manera el cliente podra conocer de los
disefios que realizan los artesanos, satisfaciendo las necesidades y deseos de los

clientes, generando rentabilidad en las ventas.
De esta manera la Asociacion innovara sus productos para mantenerse en el

mercado y buscar nuevos mercados que permitan generar ganancias en sus

productos.
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Que son las ventas

(Kotler Philip, Kevin Lane 2012) en su libro de Direccion de Marketing 14
e Kotler Keller “indica el concepto de venta estable que los consumidores
y las empresas, si se les deja solos, no compraran suficientes productos de
la organizacion. Se practica de manera agresiva con los bienes no buscados
—aquellos que los compradores no piensan comprar en circunstancias
normales, como seguros o nichos en un cementerio- y cuando las empresas
con sobrecapacidad de produccién se disponen a vender lo que fabrica lo
que quiere el mercado.Pég. #18

(Lamb, Hair, Mc Daniel 2011) en su libro de Marketing) “Menciona que
las ventas se basa en las ideas de que las personas compraran mas bienes y
servicios si se emplean técnicas de ventas agresivas y de que alto nivel de
ventas resulta un alto nivel de utilidades” Pag. # 4

Las ventas son los que generan ingresos y ganancias para el negocio, en la compra
de los diferentes tipos de artesanias que realizan los artesanos, es decir la
rentabilidad que se tiene del producto o servicio que se brinda a los clientes que
compran el producto satisfaciendo los deseos del mismo, y generar ingresos y
rentabilidad para la asociacion, logrando obtener clientes actuales y potenciales,
que beneficie al negocio y mejorar la calidad de vida de los artesanos que

elaboran los productos.

La Asociacion realiza diferentes estrategias que permitan rentabilidad en las
ventas, es decir que elaboran los productos de acuerdo a las necesidades y deseos
de clientes permitiendo alcanzar ganancias para los artesanos que elaboran los
diferentes disefios y acabados de los productos, ademas de dar a conocer a traves
de las redes sociales, lo que ofrece la Asociacion, esta estrategia nos ayudara a

tener ganancias en las ventas de los productos g elaboran los artesanos.
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Objetivos de la promocion de ventas

(Kotler, Armstrong 2008) en su libro de Fundamentos de Marketing
“Menciona que los objetivos de la promocion de ventas varian
ampliamente. Quienes venden podrian usar promociones para el
consumidor a fin de incrementar las ventas a corto plazo y obtener mayor
participacion de mercado a largo plazo”. Pag. # 386

(Rodriguez Ardura Irma 2011) en su libro de Estrategias y técnicas de
comunicacion “Menciona que el objetivo de las promociones de ventas se
puede trazar en el intento de influir sobre el comportamiento del
consumidor aqui y ahora, disponiendo de dos caminos para conseguir: las
promociones de precio y las de valor anadido” Pag. # 181

La promocion de ventas es indispensable para los negocios porque de esta manera
pueden influir mayores clientes y tener beneficios del mismo, con las
caracteristicas del producto o servicio que se ofrece de acuerdo a las diferentes
estrategias que realice el negocio e implementando diferentes disefios y acabos de
los productos a sus clientes y mejorar la rentabilidad de las ventas satisfaciendo
los deseos de los consumidores que adquieren los diferentes disefios y acabados
de los producto que ofrece la asociacion.

Los objetivos de las promociones al comercio incluyen lograr que los detallistas
manejen articulos nuevos y mantengan inventarios mas grandes, hacer que
anuncien el producto y le den mas espacio en los anaqueles, y lograr que compren
anticipadamente, esto permite que el cliente se sientan satisfechos del producto
innovador que brinda el negocio a sus clientes actuales y potenciales, y de esta
manera el producto pueda salir al mercado y no se queden estancados siempre

innovando la variedad de producto que elaboran los artesanos.
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Orientacidn a las ventas

(Jobber David — Geoff Lancaster 2012) en su libro de Administracion de
ventas “Indica que en una compaiiia orientada a las ventas el enfoque de
todo los esfuerzos empresariales estd en las ventas. El aspecto mas
importante aqui no es como producir, sino, una vez que se tienen los
productos, como asegurar la venta de esta produccion. La filosofia
fundamental hacia los clientes es un negocio orientado a las ventas es que,
si se los deja solos, se mostrara renuentes a comprar o lo hardn con
lentitud. Pag. # 38

(Garcia Maria Dolores 2008) en su libro de Manual de marketing “Indican
la orientacion a las ventas no estructura la gestion comercial de la
organizacion en funcién de las necesidades del consumidor, sino gque trata
de promocionar intensivamente el producto para posicionarlo en el
mercado sin tener en cuenta las necesidades y deseos de la demanda” Pag.
#643

Las personas van adquirir mas bienes y servicios y de esta manera generara
ingresos y rentabilidad en sus utilidades de las artesanias que elaboran,
satisfaciendo las necesidades y deseos de los clientes con los beneficios y
caracteristicas del producto que se ofrece dando a conocer las utilidades,
caracteristicas y beneficios que tendran al momento de adquirir los diferentes

productos y acabado que son elaborados por los artesanos.

Debe estar constantemente innovando sus productos para no perder influencia de
clientes dando promociones del mismo, garantizando ayuda a los clientes que
desean adquirir productos duraderos y de calidad, los artesanos realizan los
diferentes disefios de acuerdo a la comodidad y deseo de los clientes, es una de las

estrategias que utiliza la asociacion para sus fieles clientes.
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Cuotas de ventas

(Kotler, Armstrong 2008) en su libro Fundamentos de marketing
“Menciona que son normas que indican cuanto deben vender y como deben
dividirse las ventas entre los productos de la compafiia. La compensacion a
menudo esta vinculada al cumplimiento de los vendedores con sus cuotas
Pag. # 412

(Manuel Arta Castells 2012) en su libro de Direcciéon de Marketing “Las
cuotas de ventas son estrictamente hablando, presupuesto de ventas
atributos a unidades de ventas:

o Fraccion de objetivos confiado a una fraccion de la red de ventas
o Desglose sectorial de la prevision general de ventas.

o Prevision de ventas fraccionada.

o Sumados de la prevision de ventas

o Programa de ventas individuales P4g. # 185

Las cuotas representan un objetivo de ventas que la asociacion quiere lograr
midiendo las estrategias de cada vendedor que controlen los gastos de ventas, es
decir el cliente debe saber las politicas de cada negocio como seran la compray el
pago del producto para que se sienta satisfecho de la compra que realiza y de esta

manera se hacen incentivos a los clientes que cumplen un mayor rango de pago.

La Asociacion realiza diferentes formas de pago siempre dando garantia a sus
clientes del producto que se vende, para que no existan inconvenientes con los
consumidores actuales y potenciales y poder lograr captar mayor influencia de
clientes que estén interesados en adquirir la variedad de producto y disefios que

elaboran los artesanos con acabados y disefios diferentes a los de la competencia.
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Pasos del proceso de ventas

(Kotler, Armstrong 2008) en su libro Fundamentos de marketing “Menciona
que el proceso de ventas consta de siete pasos: busqueda y calificacion de
prospectos, acercamiento  previo, acercamiento, presentaciéon y
demostracion, manejo de objeciones, cierre, y seguimiento:

v' Blsqueda y calificacion.- El primer paso del proceso de ventas es la
Busqueda de clientes —identificacion de clientes potenciales calificados-.
Acercarse a los clientes potenciales correctos resulta crucial para el éxito en las
ventas.

v Acercamiento Previo.- Antes de visitar a un prospecto, el vendedor debe
aprender lo mas posible acerca de la organizaciéon (cuéles son sus necesidades,
quien interviene en las compras) y sus compradores (caracteristicas y estilos de
compra).

v Acercamiento.- Durante la etapa del acercamiento, el vendedor debe saber
cémo llegar al comprador y saludarlo, e iniciar la relacion con el pie derecho. En
este intervienen la apariencia del vendedor, sus frases iniciales y sus comentarios
posteriores Pag. # 414

v Presentacion y demostracion.- Durante la etapa de presentacion del proceso
de ventas, el vendedor explica al comprador la historia del producto, presenta sus
beneficios para el cliente y muestra como resuelve sus problemas.

v" Manejo de Objeciones.- los clientes casi siempre emiten objeciones durante
la presentacion, o cuando se les solicita realizar un pedido. Pag. 415

v Cierre.- Después de manejar las objeciones del prospecto, el vendedor trata de
cerrar la venta. Algunos vendedores nunca llegan al cierre 0 no lo manejan muy
bien.

v' Seguimiento.- La ultima etapa del proceso de ventas, el seguimiento es
indispensable para asegurar la satisfaccion del cliente y las compras repetidas Pag.
#416
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(Lamb, Hair, Mc Daniel 2011) en su libro de Marketing “EL Proceso de
ventas o el ciclo de ventas es simplemente la serie de pasos que sigue una
persona para vender un producto o servicio particular. EI proceso de ventas
puede ser Unico para cada producto o servicio, segun las propiedades de
estos, las caracteristicas de los segmentos de clientes y los procesos
internos establecidos en la empresa, como la forma en que se consiguen
los contactos. Los pasos basicos son:”

Generar Contactos

Evaluar contactos

Abordar al cliente y averiguar sus necesidades
Desarrollar y proponer soluciones

Manejar las objeciones

Cerrar la venta

N o g s~ w D Pe

Hacer seguimiento Pég. # 606

El proceso de ventas nos indica como llegar al cliente cuéles seran las
expectativas y deseos del mismo, la venta personal sigue un proceso conformado
por varias etapas que permitan el proceso de las ventas, es decir dar a conocer al
cliente del producto las caracteristicas y beneficios del mismo, que capten la
atencion y deseos de los consumidores dando un buen servicio de calidad.

Cuando ya se realice la compra se debe tener un seguimiento y control del
producto que se vende para que de esta manera el cliente se sienta seguro del
producto que se le ofrece, permitiendo tener rentabilidad en la asociacion, a traves
de las diferentes estrategias del marketing que permitan mejorar la calidad y

servicio del producto garantizando beneficios para los consumidores.

Se entregan dipticos a los clientes para que estén informados de los productos que
ofrece y si estan interesados en la compra de cualquier producto esta estrategia
ayuda que el cliente no tenga ninguna duda a la hora de la compra, se debe tener

en cuenta que se debe saber las necesidades y deseos de los clientes, es por eso
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que los artesanos realizan los productos de acuerdo a sus preferencias y deseos,
satisfaciendo las necesidades de los clientes que visitan el negocio, permitiendo
obtener clientes estables y que estén a gusto del producto y servicio que se entrega

en la asociacion.

Imagen de las ventas

(Jobber David — Geoff Lancaster 2012) en su libro de Administracion de
ventas “Indica que la palabra venta genera diferentes respuestas. Evoca
una gran proporcion de respuestas negativas incluso hostiles, que incluyen
“inmoral, deshonesto, desagradable, degradante e inservible. Esta justifica
una percepcion tan desfavorable:

Ventas no es una carrera que vale la pena: muchas personas tienen esta
percepcion. La idea comin es que si alguien con talento trabaja en ventas, lo
estara desperdiciando. Por desgracia, esta idea es frecuente entre quienes estan en

posicién de dar consejos e influir en los jovenes cuando eligen sus carreras.

> Los buenos productos se venden solo, de manera que el proceso de ventas
aumenta innecesariamente los costos: este punto de vista supone que si se fabrica
un producto superior, entonces siempre habra compradores.

> Hay algo inmoral en vender, y debemos sospechar de los que viven de
esta actividad: el origen y la razon de esta mala interpretacion generalizada y
dafiina sobre las ventas, es la imagen del pie en la puerta que se ha perpetuado,
tales actitudes pueden hacer la vida dificil al personal de ventas que primero, debe
vencer las barreras que rige esa falta de confianza en la relacion entre cliente y

ejecutivos de ventas. Pag. # 34-35

Segun el autor (Manuel Artal 2012) segun el libro direccién de ventas
“Indica que la imagen en el trabajo comercial, en tanto en cuanto se realiza
de cara a una clientela real o potencial se hace en nombre de la empresa y
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el jefe de ventas o el vendedor, ante el cliente, constituyen la imagen de la
misma y segun sea esa imagen asi sera la idea que de tal empresa tendré el
cliente” Pag. # 215

Son la percepcion de los clientes hacia el producto o servicio que se ofrece el
negocio, si se les da una buena calidad de servicio y se le brinda confianza
dandole a conocer las caracteristicas y beneficios del producto para que su estadia
sea permanente y los clientes regresen a la compra de dicho producto que
elaboran los artesanos con diferentes acabados y disefios a sus clientes actuales y

potenciales que estén interesados en los productos que se ofrece.

Por lo tanto vender no es una tarea facil, y quienes se preocupan por mejorar su
imagen debe hablar méas fuerte, pero ser objetivos al presentar sus argumentos y
reconocer que las malas interpretaciones, invariablemente, tienen cierto

fundamento.

Un trato amable, un ambiente agradable, comodidad y rapido atencion al cliente
es lo que ofrece la Asociacion a sus clientes permitiendo obtener clientes estables
y que estén a gusto del producto y servicio que se entrega en la asociacion
satisfaciendo las necesidades y deseos de los clientes que adquieren el producto,
generando rentabilidad en sus ventas proporcionandoles ganancias que permitan

que el negocio siga ofreciendo la variedad de productos.

Se debe medir y saber el grado de aceptacion de los clientes, para de esta manera
saber si es que cumple con sus expectativas a la hora de la compra de los
productos, no tan solo cuidar la imagen de la asociacion sino mantener siempre
innovando sus productos para generar ingresos en el negocio, el personal debe
estar capacitado para dar una informacion veridica del producto para que el cliente
sepa de los beneficios y caracteristicas del producto y se sientan satisfechos del

producto que adquiere y es asi que la asociacién esta en el borde del éxito.
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Ventaja diferencial

(Jobber David — Geoff Lancaster 2012) en su libro de Administracion de
ventas “indica que la creacion de una ventaja diferencial es el punto de
partida de una estrategia de marketing exitosa, pero esto debe
comunicarse a los vendedores e integrarse en un plan de ventas que
asegure su articulacion de manera convincente para los clientes. Existen
dos peligros comunes:

La fuerza de ventas disminuye la ventaja diferencial, al ceder repetidamente a las

demandas de los clientes y hacer concesiones de precios.

Las caracteristicas que fundamentan la ventaja diferencial se comunican, pero se
descuidan los beneficios para los clientes. Es necesario comunicar tales beneficios
en términos significativos. Esto quiere decir, por ejemplo, que las ventajas (como
una productividad mas alta) requieren reflejarse en ahorros de efectivo o en

rendimientos mas altos para los clientes con mentes financieros. Pag. #59

(Mariola Garcia Uceda 2011) en su libro la Clave de la Publicidad “La
ventaja diferencial se ha de utilizar como eje de la campafia y en que ella se
han de basar las argumentaciones del mensaje. Necesitamos diferenciar
nuestro producto de la competencia para llamar la atencién de nuestro
publico objetivo sobre é1.” Pag. # 231

Se refiere a cualquier diferencia Unica de una distribucion, marca o atributo, que
los consumidores perciben de forma distinta a los de la competencia, la
caracteristica y beneficios principales que distingue el producto o servicio de los
de la competencia, siempre y cuando el cliente también lo considere asi y se
sienta a gusto del producto que adquiri6 en dicho local o asociacion, que atributos
les hace falta, por lo que necesitan para satisfacer sus necesidades y deseos del
mismo y genera a su vez a la asociacion en ideas de lo que hace falta en dicho

establecimiento.
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Los productos que elaboran los artesanos de la Asociacion en algunas veces son
artesanias elaboradas a los gustos de los clientes permitiendo obtener beneficios
del mismo y diferenciarse de la competencia, ya que de esta forma los clientes
optan por adquirir los productos que realizan por la variedad de disefios y

acabados que le dan a las artesanias.

Siempre con una atencion oportuna y agradable al cliente dandole a conocer las
diferentes caracteristicas y beneficios que tiene el producto, se debera saber a qué
segmento se va a dirigir el producto para poder obtener un objetivo rentable que
ayude a la asociacion a incrementar en sus ventas y sea posesionada en la mente

del clientes del producto que se ofrece.

La asociacion para diferenciarse de la competencia realiza diferentes formas para

captar clientes actuales y potenciales, como la elaboracion de los productos al
gusto de los clientes, entregan incentivos a sus clientes fieles con la finalidad de
satisfacer las necesidades y deseos de los consumidores.

La imagen de una marca a promocionarse es el inicio del éxito en cualquier
empresa, este elemento es muy importante dependiendo del manejo de cada una

quien la utiliza, formara parte de un crecimiento constante.

Siempre y cuando no dominen lo que cominmente se Ilama rutina, un cambio en
mediados de un crecimiento de ventas provocara el aumento de mas personas en

enfocarse a una imagen efectiva.

1.2.26 Promocion de ventas

(José Luis Chong 2009) en su libro de Promocidn de Ventas “Mencionan que
las marcas que ya tienen ganado un lugar fijo en las estanterias es necesario
obtener algun otro espacio de exhibicidn en la areas de mayor circulacién o
en algun otro sector del mismo comercio. Para productos en oferta o que
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cuenten con algun otro tipo de actividad promocional simultanea seran
recomendables exhibiciones adicionales en las cabeceras de gondolas”. Pag.
34

(Ana Isabel Basto 2010) en su libro de Promocion y publicidad en el punto de
venta “La promocion de ventas representa, en muchas ocasiones, una
alternativa para la resolucién de problematicas diversas relativas al producto,
la imagen, la colocacién de las marcas, las percepciones de los consumidores,
el nivel de ventas y la distribucion.” Pag. #5

Las marcas de los productos del negocio deben ir innovando de acuerdo a su etapa
es decir realizando estrategias que permitan mantenerse en el mercado porque
determina un trabajo eficiente a la Asociacion asi el cliente tendrd oportunidad de
elegir el producto que le gusta por la variedad de disefios que ofrecen en
exhibiciones dentro del negocio o cuando se realizan las ferias de muebles dando
a conocer las caracteristicas y beneficios del producto, captando mayor influencia

de clientes que estén interesados de las artesanias que se ofrecen.

De esta manera la Asociacion serd reconocida por la marca del producto y las
caracteristicas y beneficios que ofrecen del producto y el servicio que brinda a sus
clientes, satisfaciendo las necesidades y deseos de los clientes actuales y los

clientes potenciales que permitan mejorar los ingresos de ventas del negocio.

1.2.27 Potencial de ventas de la empresa

(Kotler Philip, Kevin Lane 2012) en su libro de Direccion de Marketing 14 e
Kotler Keller “indica el potencial de ventas de la empresa es el limite de
ventas al que puede aproximarse la demanda de la empresa conforme
aumentan sus esfuerzos de marketing en comparacion con los realizados por
la competencia. Pag. # 87

(Editorial Vértice 2011) en su libro de Direcciéon Comercial “El potencial de
ventas se refiere a la cuota maxima (o porcentaje) del potencial de
marketing que wuna compafia individual puede esperar alcanzar
razonablemente.” Pag. # 189
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Este establece lo que seran las ventas reales de la empresa a un determinado grado
de esfuerzo de mercado de la compafiia, mientras que el potencial de ventas

evalla que ventas son posibles en los diversos niveles del esfuerzo de mercadeo.

Realizando estrategias que permitan a los negocios mantenerse en sus ventas y
generar ganancias para el negocio y se mantengan dentro del mercado captando
mayor influencia de clientes por la calidad y variedad de productos que elaboran
ademas de la adquisicion de nuevas ideas y asi aportar para el crecimiento de la

asociacion de artesanos de prosperidad.

Estableciendo en la asociacion un determinado esfuerzo en lo que va del
marketing, generard equilibrio de ganancias y estabilidad en el mercado
competitivo, satisfaciendo a los clientes con gran prestigio con incentivos que
permitan obtener y captar mayor influencia de clientes actuales y clientes

potenciales.

1.3 FUNDAMENTACION LEGAL

La Asociacion de Artesanos Prosperidad esta legalmente constituida en el acuerdo
Ministerial 11047, fundada el 15 de Agosto del 2010 cumpliendo con todos los

requisitos y reglas que las leyes amparan.

Ofreciendo a sus clientes diferentes variedades de productos de artesanias que
elaboran con la finalidad de satisfacer las necesidades de los clientes y que se
sientan a gusto del producto que adquieren dentro de la asociacién que realiza los

diferentes tipos de muebles de acuerdo a las caracteristicas del cliente.
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LEY DE ARTESANOS

CODIFICACION DE LA LEY DE DEFENSA DEL ARTESANO

CAPITULO |

Articulo 1.- Esta ley ampara a los artesanos de cualquiera de las ramas de artes,
oficios y servicios, para hacer valer derechos por si mismos o por medio de las
asociaciones gremiales, sindicales e interprofesionales existentes o que se

establecieran posteriormente

Articulo 2.- Para los efectos de esta Ley, se definen los siguientes términos:
a) Actividad Artesanal: La practica manualmente para la transformacion de
la materia prima destina a la produccion de bienes y servicios, con o sin auxilio de

maquinas, equipos o herramientas;

b) Artesano: Al trabajador manual, maestro de taller o artesano autonomo
que, debidamente calificado por la Junta Nacional de Defensa del Artesano y
registrado en el Ministerio del Trabajo y Recursos Humanos, desarrolle su
actividad y trabajo personalmente y hubiere invertido en su taller, en implementos
de trabajo, maquinarias y materia primas, una cantidad no superior al veinticinco
por ciento (25%) del capital fijado para la pequefia industria. lgualmente se
considera como artesano al trabajador manual aungue no haya invertido cantidad

alguna en implementos de trabajo o carezca de operarios;

C) Maestro de Taller: Es la persona mayor de edad que, a través de los
colegios técnicos de ensefianzas artesanal, establecimientos o centros de
formacion artesanal y organizaciones gremiales legalmente constituidas, ha
obtenido tal titulo otorgado por la Junta Nacional de Defensa del Artesano y
refrendado por los Ministerios de Educacion y Cultura y de Trabajo y recursos

Humanos;
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d) Operario: Es la persona que sin dominar de manera total los conocimientos
tedricos y practicos de un arte u oficio y habiendo dejado de ser aprendiz,
contribuye a la elaboracion de obras de artesania o la prestacion de servicios, bajo

la direccion de un maestro de taller.

e) Aprendiz: Es la persona que ingresa a un taller artesanal o a un centro de
ensefianza artesanal, con el objeto de adquirir conocimientos sobre una rama
artesanal a cambio de sus servicios personales por tiempo determinado, de

conformidad con lo dispuesto en el Codigo del Trabajo; y,

f) Taller Artesanal: Es el local o establecimiento en el cual el artesano ejerce

habitualmente su profesion, arte u oficio y cumple con los siguientes requisitos:

1) Que la actividad sea eminentemente artesanal,

2) Que el nimero de operarios no sea mayor de quince y el de aprendices

mayor de cinco;

3) Que el capital invertido no sobrepase el monto establecido en esta Ley;

4) Que la Direccion y responsabilidad del taller estén a cargo del maestro de

taller y,

5) Que el taller se encuentre debidamente calificado por la Junta Nacional de

Defensa del Artesano.

Los artesanos calificados por la Junta Nacional de Defensa del Artesano, asi como
las sociedades de talleres artesanales que, para lograr mejores rendimientos
econdmicos por sus productos, deban comercializar en un local independiente de
su taller, seran considerados como una sola unidad para gozar de los beneficios

que otorga la ley
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CAPITULO I

DEL ARTESANO

Articulo 6.- Del Artesano y la Empresa de la Actividad Artesana: La condicion de
artesano se adquiere por el solo ejercicio de la actividad artesanal como actividad

econdmica principal.

Articulo 7.- Derechos de los Artesanos: Son derechos de los artesanos los

siguientes:

a) Ser reconocidos como artesanos

b) Acceder a los beneficios que el estado establezca a favor de la artesania

C) Participar en los programas de desarrollo y promocién de la artesania que
puedan implementar el MINCETUR, los Gobiernos Regionales y/o los Gobiernos
locales.

d) Participar en los eventos que sean organizados por las entidades publicas,
de acuerdo a los requisitos que se establezcan para cada uno de ellos.

CAPITULO 111

Entidades Involucradas en la Actividad Artesanal

Articulo 8.- Empresas de la actividad artesanal

Son empresas de la actividad artesanal todas las unidades econémicas compuestas
por artesanos dedicados a la produccidn y comercializacion de objetos que retnan
las caracteristicas establecidas en el articulo 5 y que se encuentran considerados

en el Clasificador Nacional de Lineas Artesanales.
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Articulo 9.- Rol promotor del Estado

El estado promueve y facilita el desarrollo de la actividad a través de los diversos
sectores y niveles de gobierno, estableciendo mecanismos para incentivar la
inversion privada, la produccion, el acceso a los mercados interno y externo, asi
como otros mecanismos que permitan la organizacion empresarial y asociativa

que coadyuven al crecimiento sostenible de la artesania.

Articulo 11.- Entidades involucradas

Se encuentran involucradas en el establecimiento de medidas conducentes al
cumplimiento de los distintos lineamientos y mecanismos de promocion y
desarrollo artesanal, de acuerdo a sus correspondientes &mbitos de competencia
nacional, regional y local, las entidades del sector publico y privado que tengan

vinculacién directa o indirecta con la actividad artesanal.

PLAN DEL BUEN VIVIR

o Apoyar lineas de produccion artesanales que hacen parte de las culturas
locales, la promocion, rescates y fomento de técnicas, disefios y produccion, asi
como la revalorizacion y al uso de productos y servicios artesanales utilitarios y

de consumo cotidiano.

o Generar condiciones que promuevan la permanencia en el pais de
profesionales y artesanos y fomentar el retorno voluntario de aquellos que hayan

emigrado.

o Promover los talleres artesanales como unidades de organizacion del
trabajo que incluyen fases de aprendizaje y de innovacion de tecnologias que

ayude a mejorar la rentabilidad en sus ventas.

46



o Promover condiciones adecuadas para el comercio interno e internacional,
considerando especialmente sus interrelaciones con la produccion y con las

condiciones de vida

o La Asociacion de Muebles Prosperidad estd dedicada a realizar artesanias
ofreciendo la variedad de muebles y disefios para satisfacer las necesidades de los

consumidores.

o Siempre con una atencion oportuna y agradable al cliente dandole a
conocer las diferentes caracteristicas y beneficios que tiene el producto, se debera
saber a qué segmento se va a dirigir el producto para poder obtener un objetivo
rentable que ayude a la asociacion a incrementar en sus ventas y sea posesionada

en la mente de los clientes del producto que se ofrece.
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CAPITULO I

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

El disefio de investigacion es de tipo cuantitativo el mismo que permitird medir
los diferentes hechos y fendmenos que nos rodean, también se utilizara la
tabulacion de las encuestas con sus respetivo andlisis y graficos dindmicos que
den a conocer la situacion actual de la asociacion, mejorando el nivel de
satisfaccion frente a las exigencias que buscan los clientes para satisfacer sus
necesidades y al preferir nuestro productos de esta manera se efectla a través de
encuestas, para saber el nivel de aceptacion del producto que realizan los
artesanos con sus diferentes disefios y acabados que elaboran y mejorar el

posicionamiento en el mercado, obteniendo rentabilidad en las ventas.

La investigacion de mercado ayudara a obtener informacién pertinente de la
Asociacion de Artesanos Provincia de Santa Elena que permita elaborar de un
plan de posicionamiento que ayude a las ventas y generar rentabilidad en el
negocio satisfaciendo las necesidades y deseos de los clientes que adquieren el

producto en la asociacion.

Para esta investigacién se tomara en cuenta a la poblacion de la Provincia de
Santa Elena dicha que tiene 308693 habitantes segin el Censo de Poblacién
realizado por el INEC en el 2010, la misma que sera objeto de estudio para poder
realizar el respetivo analisis y saber la poblacion total de encuestas que se
efectuara en la investigacion de mercado que realizara la Asociacion de Artesanos
Prosperidad.
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DISENO DE LA INVESTIGACION

Consiste en establecer medidas para llevar a cabo el proceso de investigacion de
manera adecuada y ordenada que brinde informacion pertinente y veridica en el
desarrollo de la problematica donde se realizd una prueba piloto en la
investigacion de mercado con la finalidad de obtener resultados pertinentes para
saber el total de encuestas que se realizard y obtener resultados que ayuda a la

Asociacion a posesionarse en la mente del cliente.

La investigacion nos permite saber el problema principal de la Asociacion y
mediante la informacion se resolveran problemas que presenta la organizacion y
buscar estrategias que permitan mejorar el nivel de ventas y el posicionamiento en
el mercado satisfaciendo las necesidades y deseos de los clientes que visitan la
asociacion realizando diferentes disefios y acabados de artesanias, se encuentra
ubicado en Prosperidad Provincia de Santa Elena y se utilizara diferentes

estrategias que se realizaran como:

> Utilizacion de técnicas y estrategias que den a conocer la situacion actual
del negocio, y buscar solucién inmediata que permita mejorar el

posicionamiento y la rentabilidad en las ventas.

> Analisis e hipotesis del problema principal de la Asociacion

> Interpretacion del problema de estudio que se efectué en el mercado
dando a conocer los resultados veridicos que presenta la asociacion y
saber la situacion actual que presenta, para que de esta manera buscar
estrategias que ayude a mejorar la situacion actual de la asociacion y

posesionarse en el mercado.
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MODALIDAD DE LA INVESTIGACION

El proyecto que se realizo es de tipo cuantitativo, a través de nimeros y datos y
muestras, dicha investigacion se la realiz6 al presidente de la Asociacion y

clientes que adquieren el producto.

Para lograr un procedimiento satisfactorio del problema que es posicionamiento
en el mercado y ventas de la Asociacion de Artesanos Prosperidad adquiriendo
datos reales a través de los métodos de la encuesta, que permitan resultados de
forma factible hacia la toma de decision y de esta manera poder encontrar toda la
informacion culminante que ayudé a dar la viable solucion al problema objeto de

estudio.

TIPO DE INVESTIGACION

Investigacion de campo

Esta investigacion se la realizd en la Provincia de Santa Elena, es de mucha
importancia porque nos presenta el problema principal que tiene la Asociacién de

Artesanos Prosperidad

Mediante la investigacion de campo se utiliz6 las herramientas de entrevista y
encuestas a dicha localidad. Esta informacion nos ayudo a saber el inconveniente
que presentaba la Asociacion mediante una entrevista al presidente y encuestas a
los clientes que nos ayudd a facilitar informacion veridica mediante fuentes

secundarias.
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Investigacion documental bibliogréafica

Este tipo de investigacion bibliografica nos ayudd porque mediante la teoria y
conceptualizaciones de los autores nos permitio, ampliar, conocer, analizar y

comparar, diferentes teorias en la investigacion.

Se efectu6 mediante la investigacion de la asociacion donde se dieron a conocer la
problematica que presenta a través de teorias actualizadas que muestran los
autores y dicha informacion que se basé en textos y libros, referente a la
Asociacion de Artesanos Prosperidad en la Provincia de Santa Elena, para el

mejoramiento en el posicionamiento y ventas de la Asociacion.

METODOS DE INVESTIGACION

En la investigacion se fundamentd, no solo en el marco tedrico, sino
especificamente en el trabajo de campo, que se realiz6 en el sitio de los hechos,
siendo esto en Prosperidad Provincia de Santa Elena de esta forma tenemos
resultados reales de la problematica que tiene la Asociacion y buscar estrategias

que ayuden a mejorar el posicionamiento y rentabilidad en las ventas.

Para realizar el presente proyecto se utilizara los diferentes métodos como
inductivo, deductivo, sintesis, comparativo, estadistico, analitico e hipotético para
una correcta informacion y mejorar el problema establecido por el
posicionamiento del mercado y sus ventas en la Asociacion de Artesanos,
obteniendo ventajas que ayuden al fortalecimiento y crecimiento del negocio,

mejorando la rentabilidad del producto.
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Metodos empiricos

En el presente estudio se aplicara como método empirico la observacion la misma
que esta orientada a investigar lo que generaria las ventas de sus productos y
disefios que realizan dentro de la asociacion, y obtener un posicionamiento en el
mercado, siendo factores criticos de la evaluacion como tiempo, ambiente, lugar,
atencion, amabilidad, calidad del producto, factores importantes para poder

posicionar el producto en el mercado.

Método deductivo

Este método es proporcional y directo en las inferencias planteadas, permitiendo
despejar cualquier tipo de hipétesis con argumentos claros y consecuentes al
problema establecido, abarcando cada punto de los cuales se desprende dicho

problema, por esta razon se utilizé este método.

Método de observacion

Se utiliz6 este método en la investigacidbn de campo, porque mediante la
observacion a través de la entrevista y encuesta nos proporcionaron de manera
directa la realidad de la Asociacion, la falta de estrategias de posicionamiento que
mejoren sus ventas en el mercado y a través de esto nos ayuda a regenerar la
problematica y buscar soluciones pertinentes que ayuden a mejorar la situacion

actual de la Asociacion.
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Meétodo analitico

A través de este método nos ayudod a esclarecer la problemaética principal a través
de teorias actualizadas que muestran los autores y dicha informacién que se baso
en textos y libros, para el mejoramiento en el posicionamiento y ventas de la
Asociacion y acaparar el mercado competitivo que realiza las misma artesanias,
pero con la diferencia que la Asociacién busca otras estrategias competitivas que

ayuden a mejorar el posicionamiento en el mercado.

TECNICAS E INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

El instrumento es una herramienta necesaria para la recoleccion de informacion y
solucion del problema en donde obtendremos datos reales que nos ayuden mejorar
en fortalecimiento de la asociacién y mejorar la rentabilidad en las ventas,
satisfaciendo las necesidades y deseos de los clientes que adquieren el producto,
acerca del posicionamiento de la Asociacion de Artesanos y sus ventas mediante
la encuesta y entrevista en donde nos ayuden a través de esta recoleccion de datos,
obtener resultados factibles para el mejoramiento de la asociacion y buscar

estrategias de marketing, las fuentes que se utilizaran son las siguientes :

Fuentes primarias

> Observacion
> Entrevista

> Encuestas.
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1.1.1.1 La observacion

La observacion se realizé con la finalidad de conocer hechos y fenomenos que
queremos estudiar para la recoleccion de datos, ya sean conductas y
procedimientos colectivos al momento de que los clientes adquieran el producto, y
saber si el cliente se siente satisfecho de los productos que elaboran los artesanos,
obtenido clientes reales y potenciales que ayuden a mejorar la rentabilidad y

fortalecimiento de las asociacion.

Nos permite darnos cuenta si se estid obtenido resultados factibles dentro del
negocio es decir este es un mecanismo importante que se debe utilizar porque a

través de la observacion se conoce de cerca las necesidades de los consumidores.

1.1.1.2 Encuesta

Es un instrumento muy importante que se realiz6 por medio de formularios para
investigar los problemas que presenta la Asociacion, las encuestas nos ayudo a
obtener datos mediante preguntas abiertas y cerradas a 340 personas que
adquieren el producto satisfaciendo las necesidades y deseos de los consumidores.

Se efectud a realizar una encuesta piloto a 30 personas que nos permito obtener
datos veridicos y saber el resultado total de encuestas que se realizaran a traves de
un formula, permitiendo obtener datos reales y saber las interpretaciones de cada

preguntas que permitan mejorar la rentabilidad de la asociacion.
1.1.1.3 Entrevista
La entrevista se la realizo al presidente de la Asociacion quien nos dio

informacién veridica e interactuar de manera espontanea y saber las inquietudes,

dificultades, problemas que tienen dentro de la Asociacion.
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Estos resultados nos ayudan a buscar las diferentes problematicas que tiene el
negocio y que estrategias se utilizaran para el mejoramiento y fortalecimiento de
los productos que elaboran los artesanos, alcanzando objetivos que beneficien el

posicionamiento y rentabilidad en las ventas.

Fuentes Secundarias

v Texto
v Libros
v Documentos

1.1.1.4 Textos

Nos permite conocer y tener mayores conocimientos a través de textos que
ayudardn a sustentar la propuesta que tendra factibilidad al Proyecto para la
Asociacion de Artesanos y saber los diferentes problemas que presentan y buscar
soluciones pertinentes que ayuden al fortalecimiento del negocio y

posicionamiento de la marca y la rentabilidad en las ventas

1.1.1.5Libros

Mediante la investigacion que se realizd a través de los diferentes autores nos
ayudaran a tener un mejor aspecto para poder enfocarnos de una mejor manera en
el plan para el posicionamiento de la Asociacion y saber que piensan otros autores
del tema y saber la problematica que tiene el negocio y buscar soluciones que
permitan obtener resultados factibles para los artesanos que realizan los diferentes

productos y disefios con acabados de acuerdo a las necesidades de los clientes.
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1.1.1.6 Documentos

Los documentos nos ayudaron a la investigacion y estudio a través de los
diferentes documentos establecidos en las leyes y reglamentos que tienen los
artesanos la cual se fundamenta la propuesta con respeto al Posicionamiento y
venta de la Asociacion, permitiendo mejorar los productos que elaboran los

artesanos.

Técnicas e instrumentos que se utilizo

CUADRO NF° 2: Instrumentos de recoleccion de informacion
TECNICAS INSTRUMENTO

Preguntas dirigida al presidente de la Asociacion.
ENTREVISTAS

Cuestionarios de preguntas.
ENCUESTAS

Fuente: Situacion actual
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

POBLACION Y MUESTRA

Definicion de la poblacion para el estudio de mercado

La poblacion o universo de esta investigacion estara integrada a través de la

poblacién establecida por el Inec del canton Santa Elena en donde se conocera con
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exactitud las necesidades de los clientes y cuéles serdn las estrategias que
utilizaran para mejorar el posicionamiento y rentabilidad en las ventas, de los
diferentes productos y disefios que elaboran los artesanos a sus clientes

satisfaciendo las necesidades y deseos del mismo.

De acuerdo al estudio de investigacion permitira obtener resultados favorables
para la asociacion y saber el numero total de encuesta que nos permitiran

determinar resultados favorables dentro del negocio.

1.1.1.7 Delimitacion de la poblacion

El publico objetivo estd conformado de la siguiente manera:

CUADRO N° 3: Caracteristicas generales de la poblacion

Género Masculino femenino
Edad De 20 a 65 afios
Actividad Cualquier clase de actividad
Ingresos Clase social baja media
Educacion No es necesario todos
Profesion No es necesario todos

Que puedan adquirir la variedad de productos
Caracteristicas particulares | como son los muebles de la asociacion

prosperidad

Fuente: Situacion actual
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra
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1.1.1.8 Segmentacion del mercado

El mercado que se va considerar estd compuesto por tres cantones de la Provincia

de Santa Elena en donde se define en el siguiente Cuadro a continuacion:

CUADRO N° 4: Total de habitantes en la provincia de Santa Elena

La Libertad 48.030 30,6 47912 | 316 95.942
Salinas 35436 | 226% 33239 | 219 68.675
Santa Elena 73396 @ 468 70680 | 466 144.076
Total 156.862 100% 151.831 @ 100% 308.693

Fuente: Inec 2010
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

Se utilizara la formula de la poblacion finita debido a que supera los 1000000 en
donde a través de ese método podemos encuestar a las personas para la obtencion
de resultados factibles del andlisis de investigacion y saber estrategias que nos
ayuden al mejoramiento del posicionamiento y rentabilidad de las ventas de la
asociacion, logrando obtener fortalecimiento del producto que se ofrece
satisfaciendo las necesidades y deseos de los clientes, siempre dandole a conocer

los beneficios y caracteristicas del producto.

N=2Z2.(P) (Q) (N)
e?(N-1)+ z%. (P) (Q)

N= 1,962(((0,67) (0,33)) (308693))
(0,05)2(308693-1)+ (1,96)2(((0,67) (0.33)
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N=262196,97
772,58

N=340

N = tamafio de la muestra =?
Z = nivel de confianza = 95% = 1,96

E = error permitido = 5% (0.05)

P = Proporcién de Aceptacion = 0,67

Q = Proporcién de Rechazo = 0,33

En la cual estd dividido en los 3 cantones de la Provincia de Santa Elena

representado por el siguiente Cuadro:

CUADRO N?° 5: Distribucién de la muestra

DISTRIBUCION DE LA MUESTRA

Canton Cantidad Férmula Resultado Total

de

encuesta

Santa 160

Elena | 144,076/308693= | 0,85/0.0025=340 | 340x47%=159,80
47%

La 95942/308693= | 0,85/0.0025=340 | 340x31%=105,40 105
Libertad 31%

Salinas | 68675/308693= | 0,85/0.0025=340 | 340x22%= 75 75
22%

Total 100% 340

Fuente: Situacion actual
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra
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Dentro del Canton de Santa Elena se distribuyé de la siguiente manera para la
realizacion de la encuesta a las personas que visitan la Asociacion y saber las
necesidades y deseos que tienen los clientes en diferentes puntos del canton.

CUADRO NF° 6: Distribucion de encuestas dentro del cantén Santa Elena

CANTON SANTA | CANTIDAD RESULTADO | TOTAL DE
ELLENA ENCUESTA
Ancon 5763/144,076=4% 340X4%= 13.6 14
Prosperidad 1441/144,076= 1% 340 X 1%= 3,4 3

San Pablo 4322/144,076= 3% 340X3%=10.2 10
Manglaralto 27374/144,076= 19% | 340X19%-= 65

64,6

Colonche 28815/144,076= 20% | 340X 20%=68 68
TOTAL 160

Fuente: Situacion actual
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

En el canton La Libertad se realizé la encuesta en la avenida 9 de Octubre entre la
calle Malecon para la realizacidon de la encuesta a las personas que visitan la
Asociacion, 105 personas que ayudaron para que se cumpla con dicha

informacion veridica.
En el cantdn de Salinas se realizd 75 encuestas en el malecdn del mismo sitio

obteniendo resultados veridicos de las personas que han visitado la asociacién y

saber si el producto que se ofrecid fue de su satisfaccion.
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PROCEDIMIENTOS DE LA INVESTIGACION

Nos permite obtener informacion pertinente de la percepcion de la Provincia de
Santa Elena en la Parroquia Prosperidad, este tipo de investigacion que se llevo a
cabo a través de las encuestas y entrevistas que se efectuaron a los clientes donde
se recopild informacion veridica referente a la percepcion de los consumidores
que visitan la Asociacién de Artesanos Prosperidad y saber las diferentes

necesidades que tienen acerca del producto servicio que se brinda.

Prueba Piloto

Dentro del trabajo de investigacion se realiz6 una prueba piloto, donde se
seleccioné una pequefia muestra de 30 personas, lo cual fue de mucho interés
porque permitié probar en el campo la encuesta y conocer cuales serian las

modificaciones antes el muestreo en su utilizacion completa.

Dirigida a la poblacion establecida obteniendo resultados que nos ayudo a saber la
situacion actual que esta la asociacion y buscar estrategias que ayuden al

fortalecimiento y mejoramiento en el posicionamiento y rentabilidad en las ventas.

La distribucion de la prueba piloto fue de la siguiente manera con la finalidad de
saber las opiniones de los diferentes puntos de la Provincia de Santa Elena y
buscar estrategias que ayuden al mejoramiento de la asociacion, permitiendo

obtener resultados que beneficien al negocio que realiza diferentes artesanias.
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CUADRO N° 7Distribucion la encuesta prueba piloto

LUGAR NUMERO DE ENCUESTA
Santa Elena 2
San Pablo 1
Prosperidad 2
Valdivia 1
Colonche 2
Manglar alto 2
La Libertad 10
Salinas 10
Total 30

Fuente: Situacion actual
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

Dentro de esta distribucion se la realizd a través del total de pobladores de la
provincia de Santa Elena para obtener el total de poblacién al que nos ibamos a

dirigir permitiendo tener resultados a través de la encuesta.

Dichos resultados ayudo a saber el segmento total al que se utilizard, las diferentes
estrategias que se utilizaran, cuales son las necesidades y deseos de los clientes
que visitan la asociacion a comprar diferentes productos que elaboran los
artesanos, garantizando un posicionamiento en la mente de los clientes y la

rentabilidad en las ventas siendo competitivos a nivel local y provincial.
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ANALISIS DE LOS RESULTADOS DE LA PRUEBA PILOTO

Encuesta realizada a la Provincia de Santa Elena

Edad

TABLA N° 1: Edad
SVRS- UPSE -MKT- (2014)

VARIABLE FRECUENCIA | FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
20-28 9 30%
29-36 8 27%
37-44 8 27%
45-52 2 7%
53-60 3 10%
TOTAL 30 100%

Fuente: Poblacion de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

GRAFICO N° 1: Edad

SVRS- UPSE -MKT- (2014)
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Fuente: Poblacién de la Provincia de Santa Elena

Elaborado por: Rodriguez Suérez Sandra
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En la encuesta realizada a los clientes que conocen la asociacion la edad que

predomina es entre los 20 afos hasta los 28 afios de edad.
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Género

TABLA N° 2 Género
SVRS- UPSE -MKT- (2014)

FRECUENCIA FRECUENCIA
VARIABLE ABSOLUTA RELATIVA
Masculino 16 53%
Femenino 14 47%
TOTAL 30 100%

Fuente: Poblacion de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

GRAFICO N° 2Género
SVRS- UPSE -MKT- (2014)
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Fuente: Poblacion de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

Las encuestas realizadas a los clientes el sexo que predomina es el Masculino ya
que fueron de mayor facilidad al ser encuestados, por la cantidad de afluencia en
el sitio, obteniendo los diferentes disefios y variedad de productos que realizan los

artesanos a sus clientes satisfaciendo las necesidades y deseos del mismo.
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1.- ¢ Conoce usted la Asociacion de Artesanos Prosperidad?

TABLA N° 3: Conocimiento de la asociacién
SVRS- UPSE -MKT- (2014)

FRECUENCIA FRECUENCIA
VARIABLE ABSOLUTA RELATIVA
sl 20 67%
NO 10 33%
TOTAL 30 100%

Fuente: Poblacion de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

GRAFICO N° 3Conocimiento de la asociacion
SVRS- UPSE —~MKT- (2014)

mSi mNo

Fuente: Poblacién de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

Las encuestas realizadas a los clientes dicen conocer la Asociacion de Artesanos
Prosperidad, que se encuentra ubicado en el Cantdn Santa Elena, quienes conocen
de los diferentes productos y disefios que realizan los artesanos satisfaciendo las
necesidades y deseos de los clientes que visitan la asociacion, permitiendo

mejorar la rentabilidad en las ventas.
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2.- ¢Como considera usted el nivel de servicio que brinda la Asociacion de

Artesanos Prosperidad en el Canton Santa Elena Provincia de Santa Elena?

TABLA N° 4: Nivel de servicio

SVRS- UPSE ~MKT- (2014)

VARIABLE FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
Muy Bueno 9 30%
Bueno 20 67%
Regular 1 3%
Malo 0 0%
TOTALES 30 100%
Fuente: Poblacién de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra
GRAFICO N° 4: Nivel de servicio
SVRS- UPSE -MKT- (2014)
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Fuente: Poblacién de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

Las encuestas realizadas a los clientes la mayor parte consideran que la calidad

del servicio que brinda las Asociacion es muy buena, siendo parte importante

para que los clientes adquieran los productos en la asociacion.
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3.- ¢Como considera usted la distribucién de los productos de la Asociacion?

TABLA N° 5: Distribucion de los productos
SVRS- UPSE —-MKT- (2014)

VARIABLE FRRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
Muy Buena 13 43%
Buena 16 53%
Regular 1 3%
Mala 0 0%
Muy Mala 0 0%
TOTAL 30 100%

Fuente: Poblacion de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

GRAFICO N° 5: Distribucion de los productos
SVRS- UPSE —~MKT- (2014)
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Fuente: Poblacion de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

Las encuestas realizadas a los clientes mas de la mitad consideran que la
distribucion de los productos en la Asociacion es de calificacion Muy buena que

el orden de sus productos siempre esté al alcance de lo que buscan.
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4.- ¢ Cuales son los productos que usted prefiere comprar en la Asociacion?

TABLA N° 6: Preferencia de productos
SVRS- UPSE —-MKT- (2014)

VARIABLE FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
Mesas 8 27%
Comodas 8 27%
Sillas 1 3%
Muebles 7 23%
Puertas 6 20%
Otros 0 0%
TOTAL 30 100%

Fuente: Poblacién de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suéarez Sandra

GRAFICO N° 6: Preferencia de productos
SVRS- UPSE -MKT- (2014)
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Fuente: Poblacién de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

Las encuestas realizadas a los clientes sobre el privilegio de cuales son los
productos que mayormente adquieren en la asociacion, la mayor opcién son las
mesas, al igual que comodas, los de menos rango corresponde a demas inmuebles

que adquiere el consumidor de los productos que elaboran los artesanos.
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5.- ¢ Qué tipo de estrategias de ventas prefiere usted que la Asociacion le

ofrezca?

TABLA N° 7: Estrategias de ventas
SVRS- UPSE -MKT- (2014)

VARIABLE FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

Ofertas 6 20%
Planes 5 17%
acumulativos

2x1 5 17%
Otros 0 0%
Descuentos 14 47%
TOTAL 30 100%

Fuente: Poblacién de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra
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GRAFICO N° 7: Estrategias de ventas
SVRS- UPSE -MKT- (2014)
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Las encuestas realizadas a los clientes sobre cual recomendaria, o cual es su

opinion sobre el tipo de estrategias de ventas que prefieren que la asociacion

brinde, menos de la mitad opinan que la mejor estrategia es el descuento en sus

productos ya que esto beneficia a la economia de los consumidores, obtenido

rentabilidad en el negocio.
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6.- ¢ Los productos que ofrece la Asociacion son de calidad y duraderos?

TABLA N° 8: Productos que ofrece la asociacion
SVRS- UPSE —-MKT- (2014)

VARIABLE FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
Si 30 100%
No 0 0%
TOTAL 30 100%

Fuente: Poblacion de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

GRAFICO N° 8: Productos que ofrece la asociacion
SVRS- UPSE —-MKT- (2014)
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Fuente: Poblacion de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

Las encuestas realizadas a los clientes con respecto a la calidad de los productos
de la asociacion, en su totalidad dicen que si es de calidad los productos que les
ofrecen, tomando en consideracion que las personas encuestadas ya han adquirido

sus productos en la asociacion, satisfaciendo las necesidades del mismo.
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7.- ¢Como calificaria usted la infraestructura de la Asociacién de Artesanos
Prosperidad?

TABLA N° 9: Infraestructura de la asociacion
SVRS- UPSE -MKT- (2014)

vapipeLe | FRECUENCIA | FRECUENCIA
Excelente 4 13%
Muy Bueno 10 33%
Bueno 10 33%
Regular 5 17%
Malo 1 3%
TOTAL 30 100%

Fuente: Poblacion de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

GRAFICO N° 9: Infraestructura de la asociacion
SVRS- UPSE —-MKT- (2014)
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Fuente: Poblacién de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

Las encuestas realizadas a las personas de diferentes puntos de la provincia acerca
de como califica la infraestructura de la Asociacion de Artesanos una cantidad
representativa de personas califica de bueno y muy bueno una cantidad no muy
numerosa, esto muestra en la mala presentacién que tiene la Asociacion para
presentar sus producto por lo que se deben buscar estrategias que ayuden a

mejorar.
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8.- ¢ Considera que el nombre de la marca de artesanos prosperidad es
atractiva y confiable para su posicionamiento en el mercado?

TABLA N° 10: El nombre de la marca es atractiva y confiable
SVRS- UPSE -MKT- (2014)

VARIABLE FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
Si 22 73%
No 8 27%
TOTAL 30 100%

Fuente: Poblacion de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

GRAFICO N° 10: El nombre de la marca es atractiva y confiable
SVRS- UPSE —~MKT- (2014)
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Fuente: Poblacién de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

Las encuestas realizadas a los clientes sobre en nombre de la marca de artesanos
de prosperidad le parece confiable para el posicionamiento en el mercado, mas de
la mitad consideran muy confiable la marca de artesanos, por el buen servicio que
brinda la asociacion, ademés por la ubicacion en donde se encuentra ubicado ya

que es un sector donde mayormente se dedica a la fabricacion de muebles.
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9.- ¢La Asociacién de Artesanos satisface las necesidades e inquietudes de los
clientes obteniendo productos duraderos?

TABLA N° 11: Satisfaccion de las necesidades
SVRS- UPSE -MKT- (2014)

VARIABLE FRECUENCIA FRECUENCA
ABSOLUTA RELATIVA
Siempre 23 7%
Casi siempre 7 23%
Nunca 0 0%
TOTAL 30 100%

Fuente: Poblacion de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

GRAFICO N° 11: Satisfaccion de las necesidades
SVRS- UPSE -MKT- (2014)

m Siempre
m Casi siempre

= Nunca

Fuente: Poblacién de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

Las encuestas realizadas a los clientes la mayor parte de estas dicen que cuando
acuden a la Asociacion, siempre satisfacen sus necesidades e inquietudes a la hora
de adquirir los diferentes de los productos y disefios que realizan los artesanos

dentro de dicha institucion, obteniendo resultados favorables del negocio.
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10.- ¢Que recomendaria a la Asociacion de Artesanos Prosperidad para tener
un buen posicionamiento en el mercado?

Las encuestas realizadas a los clientes opinan y tienen diferentes recomendaciones
que permita el mejoramiento de la asociacion en sus ventas y el servicio que
brinda a sus clientes que visitan el negocio, en los cuales se detallan de la

siguiente manera:

> Realiza publicidades en los medios de comunicacion.

> Innovar los productos que realizan los artesanos.

> Que den informacidn de los diferentes productos que vende la asociacion.

> Trabajar en la imagen de la Asociacion.

> Que tengan un segmento de mercado donde se va a dirigir el producto.

> Que se utilicen las herramientas del Marketing.

> Que se utilice un trasporte para llevar los diferentes productos que se

venden dentro de la asociacién y poder obtener mayor beneficio en las ventas.

> Obtener folletos sobre las caracteristicas y beneficios de los productos.

Estas recomendaciones nos permite mejorar el servicio de la asociacion y buscar
estrategias que mejoren el fortalecimiento del negocio y obtener clientes reales y
potenciales que adquieran el producto innovador que realizan los artesanos,

satisfaciendo los deseos y gustos de los consumidores que visitan la asociacion.
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11.- ;Si mejora la calidad del servicio de la Asociacion, acudiria a realizar
las compras de sus muebles a la misma?

TABLA N° 12: Calidad del servicio de la asociacion
SVRS- UPSE —-MKT- (2014)

VARIABLE FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
Si 30 100%
NO 0 0%
TOTAL 30 100%

Fuente: Poblacion de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

GRAFICO N° 12: Calidad del servicio de la asociacién
SVRS- UPSE -MKT- (2014)
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Las encuestas realizadas a los clientes el total de ellas dicen que si acudirian a

comprar sus muebles, mientras la Asociacion mejore la calidad de servicio, ya que

aportarian al crecimiento de la misma, obteniendo rentabilidad en las ventas.
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CAPITULO 11l

ANALISIS DE RESULTADOS

VALIDACION DE INSTRUMENTO

Para determinar la confiabilidad de los instrumentos de investigacion se contd
con la elaboracion de la entrevista y encuesta, donde fue aprobado por los
profesores MSc. Adrian Valencia y la Ing. Carol Caamafio quienes revisaron
respectivamente el instrumento y verificaron cada uno de las preguntas los
mismos que se realizaron cambios y correcciones a fin de obtener una herramienta
confiable y precisa que permita reunir informacion veridica y efectiva para la
Asociacion, buscando resultados que beneficien el negocio, satisfaciendo las
necesidades y deseos de los clientes.

Con la validez del instrumento se determina la revision de la presentacion del
contenido que miden las variables de la investigacion. Los profesionales quienes
ayudaron con la validacion del instrumento en la entrevista y encuesta, poseen
experiencias y conocimientos en este campo, donde nos permitio tener preguntas
oportunas para la Asociacion y obtener resultados favorables para mejorar el
fortalecimiento del negocio.

Este proceso duro aproximadamente 2 horas con cada uno de los docentes en
fechas y horarios establecidos por ellos. La fecha donde se efectud la validacion
del instrumento fue el 19 y 20 de junio del 2014. (Ver anexo 1-2)
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ANALISIS DE RESULTADOS DE LA ENCUESTA

Edad
TABLA N° 13: Edad
SVRS- UPSE —~MKT- (2014)
VARIABLES FRECUENCIA FRCUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
20-25 31 9%
26-30 59 17%
31-35 48 14%
36-40 55 16%
41-45 46 14%
46-50 25 7%
51-55 22 6%
56-60 27 8%
61-65 27 8%
TOTAL 340 100%
Fuente: Poblacion de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra
GRAFICO N° 13: Edad
SVRS- UPSE —-MKT- (2014)
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Fuente: Poblacién de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

Se puede observar en el gréafico que la mayoria de las personas encuestadas tienen

una edad promedio entre 26 y 30 afios, seguido de las personas que estan entre las

edades 36 y 40 afios y en menor proporcion las edades de 46 afios en adelante.
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Género

TABLA N° 14: Género

SVRS- UPSE —~MKT- (2014)

VARIABLE FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
Masculino 183 54%
Femenino 157 46%
TOTAL 340 100%
Fuente: Poblacion de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra
GRAFICO N° 14: Genero
SVRS- UPSE —~MKT- (2014)
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Fuente: Poblacion de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

La mayor cantidad de las personas encuestadas fueron de género masculino y en

menor cantidad de género femenino, ya que en el instante de realizar las encuestas

habia mayor concurrencia de hombres en los sitios, quienes visitan la asociacion a

comprar los diferentes productos y disefilos que realizan los artesanos,

satisfaciendo las necesidades y deseos de los clientes que visitan el negocio.
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1.- ¢Conoce usted la Asociaciéon de Artesanos Prosperidad?

TABLA N° 15: Conocimiento de la provincia de Santa Elena
SVRS- UPSE -MKT- (2014)

FRECUENCIA FRCUENCIA

VARIABLE ABSOLUTA RELATIVA
Si 340 100%
NO 0 0%
TOTAL 340 100%

Fuente: Poblacion de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

GRAFICO N° 15: Conocimiento de la provincia de Santa Elena
SVRS- UPSE —-MKT- (2014)

mSj

u = No

& )
Fuente: Poblacion de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

Podemos observar que en las encuestas realizadas en la prueba piloto la totalidad
de las personas conocen la Asociacién de Artesanos Prosperidad, esto se debe a la
alta potencialidad que tiene el sector de prosperidad en la fabricacion de muebles
a base de madera que realizan los artesanos, satisfaciendo las necesidades de los
clientes que adquieren variedad de disefios de los diferentes productos.

79



2.- ¢ Como considera usted el nivel de servicio que brinda la Asociacion de
Artesanos Prosperidad en el Canton Santa Elena Provincia de Santa Elena?

TABLA N° 16: Nivel de servicio
SVRS- UPSE -MKT- (2014)

VARIABLE FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

Excelente 20 6%
Muy Bueno 197 58%
Bueno 94 28%
Regular 29 9%
Malo 0 0%

TOTAL 340 100%

Fuente: Poblacion de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

GRAFICO N° 16: Nivel de servicio
SVRS- UPSE —MKT- (2014)
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Fuente: Poblacion de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suérez Sandra

En las encuetas realizadas la mayor parte de las personas dictamina que el nivel
de servicio que presta la Asociacion es de calificacion de muy bueno, mientras
gue en menor proporcién las personas califican que es de calidad bueno,
entretanto nadie supo responder que la asociacion ofrece un mal servicio, siendo

notorio que la Asociacion atiende a sus clientes con muy buen servicio.
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3.- ¢Como considera usted la distribucion de los productos de la Asociacion?

TABLA N° 17: Distribucion de los productos
SVRS- UPSE -MKT- (2014)

VARIABLE RECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

Excelente 6 2%
Muy Bueno 126 37%
Bueno 144 42%
Regular 64 19%
Malo 0 0%
TOTAL 340 100%

Fuente: Poblacion de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

GRAFICO N° 17: Distribucion de los productos
SVRS- UPSE -MKT- (2014)
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Fuente: Poblacion de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

En la encuesta realizada, la mayor cantidad de personas considera que la
distribucion de los productos de la Asociacion es buena, seguido por un grupo de
personas que se refiere que la distribucién es buena y en ultima escala nadie supo
decir que es de mala la distribucion por lo que se realizara estrategias que ayuden

al mejoramiento de las mismas, satisfaciendo las necesidades de los clientes.
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4.- ¢ Cuales son los productos que usted prefiere comprar en la Asociacion?

TABLA N° 18: Preferencia de los productos al comprar
SVRS- UPSE -MKT- (2014)

VARIABLE FRCUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

Mesas 60 18%

Comodas 59 17%

Sillas 52 15%

Muebles 66 19%

Puertas 103 30%

Otros 0 0%

TOTAL 340 100%

Fuente: Poblacion de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

GRAFICO N° 18: Preferencia de los productos al comprar
SVRS- UPSE —~MKT- (2014)
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Fuente: Poblacién de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

Se puede observar en la grafica que la mayoria de las personas encuestadas
prefieren comprar puertas seguido de los que adquiere muebles, mientras que el
resto de personas adquieren otros tipos de productos de la Asociacion
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5.- ¢ Qué tipo de estrategias promocionales de ventas prefiere usted que la

Asociacion le ofrezca?

TABLA N° 19: Estrategias promocionales prefiere
SVRS- UPSE -MKT- (2014)

VARIABLE FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

Ofertas 85 25%
Planes Acumulativas 55 16%
2x1 72 21%
Descuentos 128 38%
Otros 0 0%
TOTAL 340 100%

Fuente: Poblacion de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

GRAFICO N° 19: Estrategias promocionales prefiere
SVRS- UPSE —-MKT- (2014)
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Fuente: Poblacién de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

Del total de personas encuestadas la mayor parte consideran que el tipo de
estrategias que ello prefieren que la Asociacion ofrezca deberia ser el de

descuentos, siendo asi primordial para el cliente el ahorro en su capital.

83



6.- ¢ Por qué prefiere comprar en la Asociacion de Artesanos Prosperidad?

TABLA N° 20: Preferencia al comprar el producto
SVRS- UPSE -MKT- (2014)

VARIABLE FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

Precio 42 12%
Calidad 150 44%
Atencién 65 19%
Servicio Personalizado 12 4%
Garantia 23 7%
Formas de Pago 48 14%
TOTAL 340 100%

Fuente: Poblacion de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

GRAFICO N° 20: Preferencia al comprar el producto
SVRS- UPSE —~MKT- (2014)
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Fuente: Poblacion de la Provincia de Santa Elena

Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra
Del total de personas encuestadas una gran parte de ellos prefieren adquirir sus
productos en la Asociacion por la calidad en cada uno de estos articulos,
claramente se muestra que la Asociacion realiza productos de muy buena calidad

para sus clientes.
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7.- ¢Cémo calificaria usted la infraestructura de la Asociacion de Artesanos

Prosperidad?

TABLA NF° 21: Infraestructura de la asociacion
SVRS- UPSE -MKT- (2014)

VARIABLE FRECUENCIA | FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
Excelente 11 3%
Muy Bueno 70 21%
Bueno 201 59%
Regular 58 17%
Malo 0 0%
TOTAL 340 100%

Fuente: Poblacion de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

GRAFICO N° 21: Infraestructura de la asociacion
SVRS- UPSE -MKT- (2014)
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Fuente: Poblacion de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

Las encuestas realizadas a las personas de diferentes puntos de la provincia acerca
de como califica la infraestructura de la Asociacion de Artesano una gran cantidad
califica de bueno, esto muestra en la mala presentacion que tiene la Asociacion

para presentar sus producto.

85



8.- ¢ Considera que el nombre de la marca de artesanos prosperidad es
atractiva y confiable para su posicionamiento en el mercado?

TABLA N° 22: El nombre de la marca es atractiva y confiable

SVRS- UPSE ~MKT- (2014)

FRECUENCIA FRECUENCIA

VARIABLE ABSOLUTA RELATIVA
Si 300 88%
NO 40 12%
TOTAL 340 100%

Fuente: Poblacion de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

GRAFICO N° 22: El nombre de la marca es atractiva y confiable

SVRS- UPSE -MKT- (2014)
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Fuente: Poblacion de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

Del total de personas encuestadas en la provincia sobre el nombre de la marca de

Artesanos Prosperidad si es confiable o no, en una gran proporcion dan su total

apoyo de lo confiable del nombre de la marca para su posicionamiento en el

mercado.
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9.- ¢La Asociacién de Artesanos satisface las necesidades e inquietudes de los
clientes obteniendo productos duraderos?

TABLA N° 23: Satisfaccion de las necesidades
SVRS- UPSE —-MKT- (2014)

VARIABLE FRECUENCIA | FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
Siempre 100 29%
Casi Siempre 235 69%
Nunca 5 1%
TOTAL 340 100%

Fuente: Poblacion de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

GRAFICO N° 23: Satisfaccion de las necesidades
SVRS- UPSE —~MKT- (2014)
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Fuente: Poblacion de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

Las encuestas realizadas en la provincia de Santa Elena una gran parte dijo que
casi siempre satisface las necesidades e inquietudes de los clientes obteniendo
productos duraderos mientras que un pequefio grupo dice que siempre satisface
sus necesidades, esto muestra claramente las respuestas de la asociacion con sus

clientes con los productos que brindan.
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10.- ¢ Si mejora la calidad del servicio de la Asociacion, acudiria a realizar las
compras de sus muebles a la misma?

TABLA N° 24: Calidad del servicio
SVRS- UPSE —-MKT- (2014)

VARIABLE FRECUENCIA ABSOLUTA | FRECUENCIA
RELATIVA

S 330 97%

NO 10 3%

TOTAL 340 100%

Fuente: Poblacion de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

GRAFICO N° 24: Calidad del servicio
SVRS- UPSE —MKT- (2014)
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Fuente: Poblacién de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

Del total de personas encuestadas, casi el total de ellas dicen que si asistirian a
realizar sus compras si la calidad de servicio mejoraria en la Asociacion mientras

gue un minimo de personas muestra su desinterés por ir a comprar sus productos

si mejoraria la calidad de servicio en la Asociacion.
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ENTREVISTAS AL PRESIDENTE DE LA ASOCIACION DE
ARTESANOS PROSPERIDAD.

1. ¢ Conoce usted sobre Marketing?

TABLA N° 25: Conocimiento sobre marketing
SVRS- UPSE —~MKT- (2014)

VARIABLES FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

Si 1 100%

No 0 0%

TOTAL 1 100%

Fuente: Poblacion de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

GRAFICO N° 25: Conocimiento sobre marketing
SVRS- UPSE —-MKT- (2014)
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Fuente: Poblacién de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

En la entrevista realizada al presidente de la asociacion dictamina que él conoce
acerca del Marketing
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2. ¢Maneja usted una herramienta que le permita controlar sus ingresos
y egresos en la Asociacion de Muebles?

TABLA N° 26: Manejo de herramienta
SVRS- UPSE -MKT- (2014)

VARIABLES FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

Si 1 100%

No 0 0%

TOTAL 1 100%

Fuente: Poblacion de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

GRAFICO N° 26: Manejo de herramienta
SVRS- UPSE -MKT- (2014)
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Fuente: Poblacion de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

En la entrevista realizada al presidente de la asociacion si utiliza o no alguna
herramienta especifica para controlar sus ingresos y egresos, supo responder que

si utiliza una herramienta.
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3. ¢La Asociacion Prosperidad utiliza promociones de ventas?

TABLA N° 27: Utilizacion de promociones de venta
SVRS- UPSE —-MKT- (2014)

VARIABLES FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

Si 0 0%

No 1 100%

TOTAL 1 100%

Fuente: Poblacion de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

GRAFICO N° 27: Utilizacion de promociones de venta
SVRS- UPSE —-MKT- (2014)
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Fuente: Poblacion de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

La entrevista al presidente de la asociacion contesta que la institucion no utiliza
promociones de venta en la cual se buscaran estrategias pertinentes que ayuden a

mejorar la rentabilidad y posicionamiento de la asociacion.
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4, ¢La Asociacion maneja objetivos de ventas?

TABLA N° 28: Manejo de objetivo de ventas
SVRS- UPSE -MKT- (2014)

VARIABLES FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

Si 1 100%

No 0 0%

TOTAL 1 100%

Fuente: Poblacion de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

GRAFICO N° 28: Manejo de objetivo de ventas
SVRS- UPSE -MKT- (2014)
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Fuente: Poblacion de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

El presidente de la asociacion de prosperidad asegura que maneja objetivos de

ventas en la cual esta las publicaciones radiales.

92



5. ¢Usted alguna vez ha utilizado una estrategia para mejorar su
posicionamiento e incrementar sus ventas?

TABLA N° 29: Utilizacion de estrategias para el posicionamiento

SVRS- UPSE ~MKT- (2014)

VARIABLES FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
Si 0 0%
No 1 100%
TOTAL 1 100%

Fuente: Poblacion de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

GRAFICO N° 29: Utilizacion de estrategias para el posicionamiento
SVRS- UPSE —-MKT- (2014)
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Fuente: Poblacion de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

Nunca se ha utilizado una estrategia para mejorar el posicionamiento e

incrementar sus ventas en lo que va de la existencia de la asociacion, asi comento

el presidente de la asociacion.
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6. ¢ Qué tipos de estrategias ha realizado para alcanzar los objetivos de su

negocio?

Las estrategias que tiene la asociacion de prosperidad, el presidente de esta dice

que es nada mas que la difusion en las radios.

7. ¢ Cudl considera que es la base fundamental por la que se diferencia de

la competencia

TABLA N° 30 Consideracion base fundamental

SVRS- UPSE —-MKT- (2014)

VARIABLES FRECUENCIA | FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
Productos 1 50%
Precios 1 50%
Ubicacion 0 0%
Promociones 0 0%
TOTAL 2 100%

Fuente: Poblacién de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

GRAFICO N° 30 Consideracién base fundamental
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Elaborado por: Rodriguez Suérez Sandra

0%

Promociones

Dos de las cuatro opciones de como considera como base fundamental por la que

se diferencia de la competencia el presidente pudo responder que son por sus

productos y precios que ofrecen.
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8. ¢La Asociacion de Artesanos Prosperidad brinda un nivel de servicio
de calidad?

TABLA N° 31: Nivel de servicio
SVRS- UPSE -MKT- (2014)

VARIABLES FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

Si 1 100%

No 0 0%

TOTAL 1 100%

Fuente: Poblacion de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

GRAFICO N° 31: Nivel de servicio
SVRS- UPSE —MKT- (2014)
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Fuente: Poblacién de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

La entrevista al presidente de la asociacion, en la pregunta realizada, de que si la
asociacion de brinda un nivel de servicio de calidad el responde lo positivo y

afirmativo de que ellos brindan ese servicio de calidad.
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9. ¢ Utiliza algun tipo de promocion interna para la venta de los
productos que tienen menor rotacion?

TABLA N° 32: Promocidn interna de productos de menos rotacién
SVRS- UPSE —-MKT- (2014)

VARIABLES FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

Si 1 100%

No 0 0%

TOTAL 1 100%

Fuente: Poblacion de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

GRAFICO N° 32: Promocion interna de productos de menos rotacion
SVRS- UPSE -MKT- (2014)
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Fuente: Poblacién de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

En la entrevista realizada al presidente de la asociacion prosperidad, se formulo la
pregunta de que si utiliza algin tipo de promocion interna para la venta de los
productos que tiene menor rotacidn supo responder que si utiliza tipo de
promociones.
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10.- La Asociacion posee una infraestructura adecuada y maquinarias para

un eficiente producto

TABLA N° 33: Calidad de infraestructura

SVRS- UPSE ~MKT- (2014)

VARIABLES FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

Si 0 0%

No 1 100%

TOTAL 1 100%

Fuente: Poblacion de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

GRAFICO N° 33: Calidad de infraestructura
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A

0%

mSj
mNo

Fuente: Poblacién de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

En lo que respecta a la infraestructura de la asociacion es adecuada y las

herramientas de trabajo son eficientes, pues el presidente responde que no posee

una infraestructura adecuada y sus maquinarias si son modernas.
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RESULTADOS DE LA ENTREVISTA

Segun resolucién en la entrevista realizada al presidente de la asociacion de

artesanos de Prosperidad Sr. Ramén Amalio Sanchez.

En sus funciones de presidente de la asociacion, esta netamente entregada hacia
ella para el mejoramiento en calidad de imagen y publicidad, segun menciona el
directivo, existe un déficit de medios que ayuden a difundir la imagen de la
institucion, ademas de que solo en caso particulares con la ayuda externa hay

ciertas cuias radiales en uno de los medios locales.

Comenta que la actividad econémica o ingresos a los artesanos por sus productos
estd en calidad de media, esto quiere decir que recuperan lo invertido en sus
productos mas un porcentaje no tan alto de ganancias, manteniéndose estable en lo

que va del comercio.

Manifiesta que asociaciones de artesanos, deben contar con la ayuda de gobiernos
autonomos descentralizados para la obtencidn de cursos de capacitacion y ademas
en algo importante, que le otorguen ayuda para difundir la imagen de la

asociacion y los productos que ofrece cada uno de los artesanos.

Es por tal motivo que el crecimiento de la asociacion es por bases no tan sélidas, y
gue permanece estable gracias a ayudas locales y de amigos cercanos a los socios,

que difunden y aportan con sus pocos recursos la imagen de la asociacion.
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ANALISIS DE RESULTADOS

CONCLUSIONES

D N N NN

Se efectud a la realizacion de una investigacion de mercado a través de las
encuestas realizadas a clientes y al presidente de la Asociacion donde es
evidente que la imagen del negocio esta plasmada solo en las personas
que por curiosidad visitan el lugar adquiriendo sus productos en el lugar y
son ellos que con buena referencias en la calidad de los productos

adquiridos.

Se desarrollarén estrategias de marketing que posicionen a la asociacion,
estas estrategia permita mantener la imagen de la Asociacién en la mente
de los clientes que adquieren el producto conservando un perfil positivo,
de esta manera dar a conocer a los clientes actuales y potenciales de los
disefios innovadores que realizan en la Asociacion obteniendo rentabilidad
en sus ganancias y ventas. La estrategia permitira a la Asociacion lo
siguiente:

Ofertar productos de calidad que sean confiables.

Facilitar informacion clara a los clientes con respuestas acertadas
Interactuar directamente con el consumidor final.

Conceder al cliente un acceso rapido a la Asociacion

Se realizard un plan de accion de las estrategias que ayude a incrementar
las ventas en la asociacion y ofrecer a sus clientes una gama de productos
de gran calidad, brindando una muy buena atencion, satisfaciendo las

necesidades y deseos de los clientes que adquieren el producto

En la asociacion se implementara un plan estratégico de posicionamiento a
ejecutarse que permitira a los vendedores utilizar estas herramientas para
comunicarse mejor con los atributos de sus productos a sus clientes en
base a las necesidades y de los consumidores que adquieren el producto en

la Asociacion de Muebles Prosperidad para una correcta promocion.
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RECOMENDACION

Mejorando la infraestructura y la imagen de la asociacién, se obtendra lo
Ilamativo y confiable de la empresa, esto en compafiia de la capacitacion
del personal que laborara tanto en la construccién de muebles y en la
atencion al cliente, permitiendo asi que los clientes queden satisfecho y
que con seguridad ellos reconoceran la asociacién como una opcién segura
en la adquisicion de muebles, y recomendaran a sus familiares y amigos
que visiten el lugar, promoviendo asi por el llamado publicidad boca a
boca lo confiable que es la asociacion.

El Posicionamiento que ayudaria a mejorar e incrementar sus ventas y por
ende a optimizar sus recursos y solucionar la problematica en la realidad
de sus actividades artesanales, mejorando sus ventas y por supuesto
alcanzando un alto nivel de competitividad aportando asi al impulso del
desarrollo de la misma, mediante la recoleccion de informacion primaria

como la observacion, entrevista y encuesta.

Se recomienda que los productos elaborados en la asociacion sean de
calidad y que ademas la variedad de disefio en ellos este presente, asi sera
muy favorable en la asociacion, puesto que la vista de los clientes se centre

siempre en la variedad de productos que ofrece la asociacion.

La capacitacion en los artesanos para que sigan preparandose y llenandose
de informaciéon en lo que va en las herramientas del marketing, e
instruyéndose sobre como atender a los clientes, y asi ganar mas captacion

en el trato a los clientes.
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CAPITULO IV

PLAN DE POSICIONAMIENTO PARA LA ASOCIACION DE
ARTESANOS PROSPERIDAD CANTON SANTA ELENA, PROVINCIA
DE SANTA ELENA 2014

INTRODUCCION

El plan de posicionamiento a ejecutarse permitira a los vendedores utilizar estas
herramientas para comunicarse mejor con los atributos de sus productos a sus
clientes en base a las necesidades y de los consumidores que adquieren el
producto en la Asociacién de Muebles Prosperidad para una correcta promocién e
implementar su cartera de clientes y generar rentabilidad es sus ventas, ademas se
definen, los objetivos, estrategias, tacticas y métodos.La necesidad de ejecutar un
plan de Posicionamiento y como ponerlo en practica, sus ventajas radican en los

siguientes aspectos:

e Disefiar estrategias de posicionamiento.

e Establecer estrategias para el incremento de sus productos y clientes,
incrementando las ventas del producto.

e Analiza la situacion de la Asociacion de Artesanos.

e Incremento de la demanda de muebles.

e Mejoramiento ambiental y competitivo de la Asociacion.

La ejecucion de un plan de posicionamiento para el presente trabajo es
fundamental porque permite posicionar la Asociacion de Muebles Prosperidad en
la mente de los clientes que compran el producto en la asociacion a través de los
medios de comunicacion apropiados que permitan dar a conocer las caracteristicas

y beneficios del producto.

101



Se creara una Pagina Web y redes sociales que brinde informacion de los
diferentes disefios que realiza la Asociacion, para dar a conocer la calidad y

acabado de los productos a los clientes.

De esta manera permitird obtener las diferentes estrategias y tacticas a emplear
para lograr el posicionamiento de la asociacion y generar rentabilidad en sus

ventas.

JUSTIFICACION DE LA PROPUESTA

Este proyecto tiene como finalidad contribuir al Posicionamiento de la
Asociacion de Artesanos Prosperidad en el mercado Provincial y Nacional por
ellos se propone un “PLAN DE POSICIONAMIENTO PARA LA
ASOCIACION DE ARTESANOS PROSPERIDAD CANTON SANTA
ELENA, PROVINCIA DE SANTA ELENA, 2014”.

El plan permitira obtener las diferentes estrategias y tacticas a emplear para de
esta manera lograr el posicionamiento de la asociacion y generar rentabilidad en
sus ventas de los productos que se ofrece a los clientes y asi determinar cuales son
las herramientas necesarias del marketing mas idéneas para lograr el objetivo

planteado para la asociacion.

La presente propuesta ayudara:

A.-Contribuir al incremento de la participacion de mercado de la asociacion.
B.-Incrementar las ventas de los productos y generar rentabilidad en la Asociacion
C.-Impulsar a la economia de la Comuna Prosperidad.

D.-Mejorar el ingreso de las personas que trabajan en la Asociacién

E.-Mejorar la atencion y el servicio que se les brinda a los consumidores
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Un plan de posicionamiento tiene como objetivo posicionar la marca en el
mercado utilizando herramientas que permitan férmular las estrategias ayudando a

fortalecer la imagen de la Asociacion y entrar en un mercado competitivo.

ANALISIS SITUACIONAL

La Asociacion de Artesanos Prosperidad donde se dedican a la elaboracion de
muebles en la Parroquia Prosperidad en donde para llegar a la localidad, hay que
viajar en la direccion a la calle Via Ancon del Cantdn Santa Elena. Ofreciendo de
esta manera productos de calidad que satisfacen las necesidades de los

consumidores en el producto adquirido

Por tal motivo dentro de la Asociacion de muebles Prosperidad, carece de un Plan
de Posicionamiento de sus productos en los mercados de muebles, sin embargo,
estos se venden en los diferentes puntos de la Provincia de Santa Elena, por ello es
necesario disefiar un Plan de Posicionamiento que permita fortalecer la imagen del
producto en el mercado, captar una participacion propia del segmento y por ende
incrementar sus ventas con un conocimiento preciso del consumidor actual y
potencial dispuesto a comprar el producto y asi satisfacer sus necesidades de los

clientes logrando tener un mayor posicionamiento en el mercado.

Analisis FODA

El analisis FODA es una herramienta que permite saber la situacion actual de la
Asociacion, permitiendo a su vez obtener un analisis exacto que permita tomar

decisiones acordes con los objetivos y estrategias formulados en la investigacion.
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Fortaleza.- Son capacidades especiales que cuenta la Asociacion de Artesanos

Prosperidad permitiendo obtener una ventaja competitiva en el posicionamiento y

ventas de la Asociacion.

Oportunidad.- Son estrategias favorables para la Asociacion ante la competencia

permitiendo generar ventaja competitiva del mismo.

Debilidad.- Son estrategias desfavorables que tiene la Asociacion frente en las

actividades que no se realizan positivamente ante la competencia

Amenaza.- Es una posiciéon desfavorable que proviene el entorno en la cual se

debe trabajar minuciosamente para que no existan problemas dentro de la

Asociacion.

Andlisis FODA

FORTALEZA

Personal Capacitado.

Brindar al cliente un producto de excelente.

Calidad y variedad de muebles.

Artesanos con experiencias en la elaboracion de muebles.
Buen servicio.

Comercializacién directa con el cliente.

DEBILIDADES

Falta de promocion y publicidad.
Falta de conocimiento de herramientas del marketing.
Poca informacion de los canales de distribucion.

Falta de herramientas tecnolégicas.

Falta de capacitacion al personal que labora en la Asociacion.
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¢ No disponen de medios de transporte para la entrega inmediata del
producto.
OPORTUNIDADES

e Incremento de la demanda de muebles.

e Mejoramiento ambiental y competitivo de la Asociacion.
e Acaparar nuevos mercados competitivos.

e Apoyo y asesoria técnica.

e Ampliar la cartera de productos.

e Mejorar el precio del producto

AMENAZAS

e Competencia con similares caracteristicas del producto.

e Reduccion del espacio donde se fabrica el producto.

e Falta de posicionamiento.

¢ Incremento de precios en la materia prima.

e Exigencia del mercado en cuanto a mano de obra mas calificada.

e Débil imagen en el mercado.

Matriz de FODA

La matriz FODA permite identificar y establecer las oportunidades, las fortalezas,
debilidades y amenazas de la Asociacion de Artesanos Prosperidad con la
finalidad de obtener la problematica que presenta el negocio buscando estrategias
del marketing que ayude en el posicionamiento del mercado y la rentabilidad en la
venta en el negocio y brindar al cliente un producto de excelente calidad, variedad
de muebles, otra de las ventajas de la matriz Foda es saber como se va ser para
adquirir las ideas necesarias y exigir el aumento del mercado en lo que respecta a

soluciones como en dar capacitaciones a los artesanos de la asociacion.
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F1

F2

F3

F4

FS

F6

D1

D2

D3

D4

D5

D6

CUADRO N° 8 Matriz FODA

FORTALEZAS

Personal Capacitado.

Brindar al cliente un
producto de excelente.

Calidad y variedad de
muebles.

Artesanos con experiencias
en la elaboracién de
muebles.

Buen servicio.

Comercializacion directa
con el cliente.
DEBILIDADES

Falta de promocion y
publicidad.

Falta de conocimiento de
herramientas del marketing.

Poca informacion de los
canales de distribucion.

Falta de herramientas
tecnoldgicas.

Falta de capacitacion al
personal que labora en la
Asociacion.

No disponen de medios de
transporte para la entrega
inmediata del producto.

Fuente: Andlisis Situacional
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

O1

02

o3

o4

05

06

Al

A2

A3

Ad

AS

A6

OPORTUNIDADES

Incremento de la demanda de
muebles.

Mejoramiento ambiental y
competitivo de la Asociacion.

Acaparar nuevos mercados
competitivos.

Apoyo y asesoria técnica.

Ampliar la cartera de productos.

Mejorar el precio del producto

AMENAZAS

Competencia con
caracteristicas del producto.

similares

Reduccion del espacio donde se

fabrica el producto.

Falta de posicionamiento.

Incremento de precios en la materia

prima.

Exigencia del mercado en cuanto a

mano de obra més calificada.

Débil imagen en el mercado.
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Matriz PCI (Matriz de Perfil de Capacidad Interno)

Este tipo de matriz permite evaluar las fortalezas y las debilidades en la parte
interna de la Asociacion de Artesanos Prosperidad, en relacion con las
oportunidades y amanezas que se presentan en el mercado, esta matriz evalua y
califica el grado donde se encuentra la fortalezas y debilidades internas de la

Asociacion, dandole un nivel alto, medio o bajo.

Se elabora un esquema por cada area funcional ubicando las fortalezas y
debilidades de la asociacion de artesanos de Prosperidad que brindan la variedad
de disefios y de productos a los consumidores que visitan el lugar y de esta forma

se vera el impacto que puede generar.

La matriz se la elaboré en base a la entrevista que se le realizo6 al presidente de la
Asociacion con la finalidad de saber los problemas que presenta dicha asociacion
y buscar estrategias que ayuden al fortalecimiento de posicionamiento en el
mercado y la rentabilidad en las ventas de los diferentes productos que realizan

captando clientes reales y potenciales.

Dentro del esquema indican los factores relevantes de la Asociacion en el
diagnostico estrategico que permiten evaluar y buscar soluciones que mejoren el
servicio que los clientes merecen, dandoles incentivos como llaveros, plumas,
tarjeta de presentacion, etc. Tambien es necesario que dentro de las soluciones
esta en dar capacitaciones a los artesanos de la asociacion para la mejor atencion

al cliente.
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Matriz PCI (Matriz de Perfil de Capacidad Interno)

CUADRO N° 9
DIAGNOSTICO INTERNO (ANALISIS INTERNO)
FORTALEZA DEBILIDAD IMPACTO
CAPACIDADES FACTOR ASUNTO ALTO | MEDIO BAJO ALTO MEDIO BAJO ALTO MDEIO BAJO
CAPACIDADES Falta de promocién y publicidad X
DIRECTIVA - o
Falta de herramientas tecnolégicas X
Poca informacion de los canales de X
distribucion
Buen Servicio X
CAPACIDAD DE Personal capacitado X
TALENTO
HUMANO Artesanos con experiencia en %
elaboracion de muebles
Falta de capacitacion al personal que X
labora en la Asociacion
CAPACIDAD Comercializacion directa con el cliente X
COMPETITIVA
Brindar al cliente un producto de X
excelente
Calidad y variedad de muebles X
CAPACIDAD No disponen de medios de transporte X
FINANCIERA para la entrega inmediata del producto
falta de informacion de herramientas del X
marketing

Fuente: Analisis Situacional
Elaborado por: Rodriguez Suérez Sandra
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Matriz perfil de Oportunidades y Amenazas (POAM)

Este diagnostico de esta matriz es un estudios o auditoria externa que identifica
las oportunidades y amenazas que afectan de manera directa o indirecta a los
recursos externos con la que la Asociacion se puede apoyar y conseguir lograr
ventaja y ser competitiva en el medio, califica el grado en que se encuentra las
oportunidades y amenazas en cada uno de los recursos externos, dandole un nivel
alto, medio o bajo, que ayude al negocio a buscar oportunidades en el mercado
siendo una de las asociaciones de artesanos reconocidos a nivel nacional y
provincial, manteniéndose en un mercado competitivo que realizan los mismos

productos.

Se elabora un esquema por cada area funcional ubicando las oportunidades y
amenazas de la Asociacion y cual es el impacto que puede generar, conociendo las
amenzas que exiten y buscar soluciones que beneficien a los artesanos en las
ventas de los diferente productos que elaboran, manteniendose en un mercado
competitivo, los diferentes productos que realizan son de acuerdo a las
necesidades de los clientes, de esta manera ayuda al fortalecimiento del negocio,

satisfaciendo las necesidades y deseos de los clientes que visitan la asociacion.

La matriz se la elabor6 en base a la entrevista que se le realizo al presidente de la

Asociacion.

Dentro del esquema indican los factores relevantes de la Asociacion en el

digandstico estratégico, mejorando la rentabilidad del negocio.
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1.1.1.9 Matriz perfil de Oportunidades y Amenazas (POAM)

CUADRO N° 10: Matriz POAM

PERFIL DE OPORTUNIDADES Y AMENAZAS-POAM (ANALISIS EXTERNO)

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

IMPACTO

CAPACIDADES

FACTOR ASUNTO ALTO MEDIO BAJO ALTO

MEDIO

BAJO

ALTO

MDEIO

BAJO

ECONOMICOS

Reduccion del espacio donde se X
fabrica el producto

Mejorar el precio del producto

Ampliar la cartera del producto X

Incremento de precio en la X
materia prima

POLITICOS

Mejoramiento ambiental y X
competitivo de la Asociacion

Competencia con similares X
caracteristicas del producto

Acaparar nuevos mercados X
competitivos

SOCIAL

Débil imagen en el mercado X

Falta de Posicionamiento X

Exigencia del mercado en cuanto
a mano de obra mas calificada

TEGNOLOGICO

Apoyo y asesoria técnica

Fuente: Analisis Situacional

Elaborado por: Rodriguez Suérez Sandra
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Matriz de Evaluacion de Factores Internos (EFI)

La matriz es una herramienta que permite evaluar las fortalezas y debilidades mas

importantes dentro de la Asociacion de Artesanos Prosperidad. El peso ponderado
mas alto es de 4,0, el total ponderado mas bajo es 1,9 y el valor promedio
ponderado es 2,5

CUADRO N° 11: Matriz EFI

FACTORES DE EXITO
PESO CALIFICACION PONDERADO
FORTALEZAS
Personal Capacitado. 0,15 4 0,6
Brindar al cliente un producto de 0.19 3 0,57
excelente.
Calidad y variedad de muebles. 0,19 3 0,57
Artesanos con experiencias en la 0.05 4 0,2
elaboracién de muebles.
Buen servicio. 0,13 3 0,39
Comercializacion directa con el 0,19 3 0,57
cliente.
DEBILIDADES
Falta de promocion y publicidad. 0,05 3 0,15
Falta de conocimiento de 0,09 2 0,18
herramientas del marketing.
Poca informacion de los canales de 2 0,1
distribucion. 0,05
Falta de herramientas tecnolégicas. 2 0,08
0,04
Falta de capacitacion al personal que 2 0,26
labora en la Asociacion. 0,13
TOTAL 1,00 3,67

Fuente: Andlisis Situacional
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

El total ponderado es de 3,67 que se muestra en la Tabla de esta manera indica
que la estrategia interna de la Asociacién esta por arriba o superior de la media en
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su esfuerzo que busquen técticas para la fortaleza interna y neutralicen las

debilidades que tiene la Asociacion de Artesanos Prosperidad.

Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE)

El peso ponderado més alto es de 4,0, el total ponderado mas bajo es 1,9 y el valor
promedio ponderado es 2,5

CUADRO N°12: Matriz EFE

FACTORES DETERMINANTES
DEL EXITO PESO CALIFICACION PONDERADO
OPORTUNIDADES
0,15 4 0,6
Incremento de la demanda de
muebles.
Mejoramiento ambiental y 0,1 3 0,3
competitivo de la Asociacion.
Acaparar nuevos mercados 0.08 2 0,16
competitivos.
Apoyo y asesoria técnica. 0,13 3 0,39
Ampliar la cartera de productos. 0,12 3 0,36
Mejorar el precio del producto 0,1 3 0,3
AMENAZAS
Competencia con similares 0,08 2 0.16
caracteristicas del producto.
Reduccion del espacio donde se 0,09 1 0,09
fabrica el producto.
Falta de posicionamiento. 0.12 3 0,36
Incremento de precios en la materia 0,1 3 0,3
prima.
Exigencia del mercado en cuanto a 0,14 2 0,28
mano de obra més calificada.
TOTAL 1,00 3,3

Fuente: Analisis Situacional
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

El total ponderado es de 3,3 que se muestra en la Tabla de esta manera indica que
esta justo por encima de la media superior, entonces se debera buscar tacticas para
la Oportunidades externas y eviten las amenazas para lograr tener un buen

posicionamiento
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Matriz FODA de Estrategia

CUADRO N° 13: Matriz FODA de Estrategia

Anadlisis del Entorno

O1. Incremento de la demanda de muebles. Al. Competencia con similares caracteristicas del producto.

02. Mejoramiento ambiental y competitivo de la A2. Reduccion del espacio donde se fabrica el producto.
Asociacion. A3. Falta de posicionamiento.

03. Acaparar nuevos mercados competitivos. AA4. Incremento de precios en la materia prima.

O4. Apoyo y asesoria técnica. A5. Exigencia del mercado en cuanto a mano de obra mas
O5. Ampliar la cartera de productos. calificada.

06. Mejorar el precio del producto A6. Débil imagen en el mercado.

Andlisis Interno

F1.01 Estrategia de Diferenciacion F1.A1 Estrategia de Lider
F1. Personal Capacitado. F2.02 Estrategia de Lider F2.A2 Estrategia de Diferenciacion.
F2. Brindar al cliente un producto de excelente. F3.03 Estrategia de Crecimiento Intensivo F3.A3 Estrategia de Integracion
F3. Calidad y variedad de muebles. F4.04 Estrategia de Liderazgo en Costos F4.A4 Estrategia de Redactor
F4. Artesanos con experiencias en la elaboracion de muebles. F5.05 Estrategia de Lider F5.A5 Estrategia de Crecimiento Intensivo
F5. Buen servicio. F6.06 Estrategia de Especialista F6.A6 Estrategia de Especialista

F6.Comercializacion directa con el cliente.

DL. Falta de promocion y publicidad D1.01 Estrateg?a de Integrz_ici_én D1.Al Estrategig de Es_pecialigtas_l
D2. Falta de conocimiento de herrarﬁientas del marketing D2.02 Estrateg!a de E§peC|aI|sta D2.A2 Estrateg!a de D'lferenmacmn
D3. Poca informacion de los canales de distribucion ' D3.03 Estrategia de lee(azgo en Costos D3.A3 Estrategia de Liderazgo en Costos
D 4' Falta de herramientas tecnoloaicas ’ D4.04 Estrategia de Crecimiento D4.A4 Estrategia de Redactor
D5' Falta de capacitacion al perso?lal qt'Je labora en la Asociacion D5.05 Estrategia de Diferenciacion D5.AS Estrategia de Lider
’ : D6.06 Estrategia de Seguidor D6.A6 Estrategia de Crecimiento

D6. No disponen de medios de transporte para la entrega inmediata
del producto

Fuente: Andlisis Situacional

Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra
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Matriz FODA de Estrategias Combinado

CUADRO N° 14: Matriz FODA de Estrategias combinado

FORTALEZAS INTERNAS Y FORTALEZAS DEBILIDADES
EXTERNAS F1. Personal F2.Brmdar | F3.Cahdad | F4 Fi. F6.Co | DI.Falta | D2.Falta D3 Poca | D4.Falta | D3 Falta Dé. Ne
Capacitado al clientz un | ¥ vanedad Artesanos Buen mercial | de de mformact | de de disponen
producte de | de muebles con servicio | izacidm | promocid | conocimien | éndeles | herramis | capacitacid | de medies
excelents. experiencias directa [ ny to de canzles ntas nal de
en la con &l publicida | herramienta | de tecnologt | personal transports
elzboracion cliente. | d s del distribuci | cas quelzbora | parala
de muebles. marksting. om. en lz entraga
Asociacion | immediata
del
producto

O1.Incremento de la demanda de
mushbles.

F1.01Estrategia de Diferenciacion - Seleccion del personal con experiencia ala
Asociacion, para que brinde una calidad de servicio en &l mercado
F1.02 Estrategia de Lider.- Establecer acuerdos con los competidores para mantener

D1.01 Estrategiz de Intepracion - Establecer sitios estratégicos que estsn
generande mversion en &l mercado.
D2.02 Estrategia de Especialista - Brindar capacitaciones constantes al

A5, Exigencia del mercado sn cuanto a3
mano d2 obra mas calificada

Af. Dbl imasen =n 2l mercado.

F6.A6 Estrategia de Especialista - Establecer alianzas estratégicas parala
comercizlizacion directa con los clientes.

= el precio en los productos v brindar un producte de calidad. personal para el mejoramiente de la Aseciacion.

S 02 M= - Tiental v F3.03 Estrategia de Crecimiento Imtensive.- Enfocarse a nuevos mercados y brindar D3.03 Estrategiz de Liderazge en Costos.- Establacer nueves nichos para

= e am e ¥ | variedad de nruebles ¢ espetivas caracteristicas v beneficios quesatisfacen | : 05 mercados v satisfacer las necesidades de los cliente

= compefitive de la Asociacion. variedad de muebles con sus respetivas caracteristicas y beneficios que satisfacen las acaparar nuevos mercados y satisfacer las necesidades de los clientes .

= _ necesidades de los consumidores que wisitan la Asociacion. logrande asi el posicionamiento en la Asociacion.

=2 DJ'AC?P‘_“N nuevos mercados F4.04 Estrategia de Liderazgo en Costos.- Rezlizar segnimiento v control alos DA.04 Estrategia de Crecimisnto.- Dar capacitzciones 2 los socios que

= COmMpEtTivos. . clisntes. realizan 1z artesania con la finalidad da brindar mformacién de los avances

= | O4. Apoyoy asesoria téemica. F3.05Estrategia de Lider - Verificar sila cartera de clientes 2 sumentado en la tecnoldgices en &l mercado.

= Asociacion, otorgande un buen servicio a sus clientes. D35.03 Estrategia de Diferenciacion.- Dar capacitacion para que brinden un
03. Ampliar 1a cartera de F6.06 Estrategia de Especialista - Enfocarse a nueves mercados v aquellos segmentos | excelente servicio, generar rentabilidad en el negocio.
productos. donde no se hallegado ain. D606 Estrategia de Seguidor.- Establecer politicas de pages v productos de
06. Mejorar el precio del preducte buena calidad con un precio establecido.
Al Competsncia con smuilares | F1.AlEstrategia de Lided- Establecer acusrde con los competidorss para mantener un | D1.AT Estrategia de Especialistas - Lograr que la compstencia estzblezcz los
caracteristicas del producto. precie establecido en los productos que ofertan en el mercado. mismos precios del producto, v 251 dar promociones ¥ publicidad.
A2 Feducoion del sspacie domde s2 | F2LA2Estratepia de Diferenciacion - Establecer un lugar estratégico donde vender v D2.A2 Estratepia de Diferenciacion - Dar capacitaciones alos socies que
fabrica =l producto. fabricar sus productos. brinden un servicio de calidad.

P= | A3. Falta de posicionamisnto. F3.A3Estrategia de Integracion.- Establecer nueves nichos de mercados. D3.A3 Estrategia de Liderargo en Costos.- Restablecer sitios estratégicos para

= F4.A4 Estrategia de Fedactor.- Establecer politicas de pages v realizar segmimiento ¥ | posicionar la Asociacion en el mercado.

= r—— = | control de los clientes de la Asociacidn. D4.A4 Estratepia de Redactor - Capacitacidn sobreel Marketing v

; xﬁfﬂﬂim 9 precios = s materia F3.AS5 Estrategia de Crecimiento Intensive.-Establecer Posicionamisnto de nueves Posicionamiento en &l mercado. ®

;.‘-:- mercados, v personal capacitade. D3 A3 Estrategia de Lider.- Lograr brindar un buen servicio v asi mantener

una buena participacion en € mercade, permitiendo tener una relacion con los
clientes.

D6 A6 Estrategia de Crecimiento - Estzblecer posicionamiento en nuevos
locales

Fuente: Andlisis Situacional
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra
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Microambiente

Proveedores

La Asociacion de Artesanos Prosperidad, actualmente no cuenta con proveedores
directos de materia prima, sin embargo cuenta con proveedores de servicios
basicos, estos son las pequefias empresas que se dedican en la venta de los
materiales béasicos para la fabricacion de muebles, esto le permite mejorar la
permanencia de sus miembros y quienes visitan la Asociacién, teniendo en

consideracién que la calidad no se pierda en los productos que se fabrican.

Distribuidores

La Asociacion de Artesanos Prosperidad, actualmente distribuye sus productos de
manera directa ya que son distribuidos en los diversos locales comerciales de la

localidad y bajo las condiciones que se dan.

Para la Asociacion se ha considerado la elaboracion y creacion de nuevos canales
directos de informacion mediante la elaboracion de materiales de publicidad que
den a conocer del producto que ofrece la Asociacion con los beneficios y
caracteristicas que posee cada producto al mercado.

Publicidad directa de los productos, permitiran que el impacto sea con mayor

intensidad y asi fomentar el crecimiento de la empresa dentro de la provincia.

Competidores

La competencia de la Asociacidn de Artesano Prosperidad es muy variada a nivel
local y a nivel internacional, uno de los principales competidores son los

Artesanos de la Parroquia Atahualpa pero con la diferencia que los productos que
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se elaboran es de acuerdo a las necesidades y deseos a los clientes, esto permitira
satisfacer el interes de los clientes.

Actualmente el mercado es muy competitivo por lo que se aplicard estrategias
para mantenerse en el mercado ya que surgen nuevas organizaciones con mayor

capacidad tecnoldgica y financiera para descarase de sus competidores.

Clientes

Los principales clientes de la Asociacion de Artesanos Prosperidad son muy
extensos, donde se destacan los clientes de diferentes poderes adquisitivos que
buscan productos y servicios de calidad con las caracteristicas y beneficios que

posee a los mejores precios.

Los clientes que visitan la Asociacion son provenientes de diversas partes de la
Provincia, pero con el presente trabajo se quiere alcanzar a nivel nacional

posicionando la Asociacion en la mente de los consumidores.

ANALISIS EXTERNOS

Factor Politico

La estabilidad politica se ha mantenido permitiendo el desarrollo de diferentes
actividades manteniendo la economia del pais, el gobierno esta realizando
diversos proyectos y programas que ayuden en el desarrollo de los pueblos y

organizaciones que cuenten con sus negocios.
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En la actualidad el Gobierno apoya a las sociedades, creando fuentes de empleo

que permitan conservar un régimen del buen vivir.

Factores Economicos

Las autoridades del Canton Santa Elena han incentivado a los habitantes de las
diversas comunidades del Cantén con la finalidad de ayudar que mejoren su
calidad de vida, ya que ellos tienen la oportunidad con ayuda estatal en que conste

en estatutos con su respectiva firma de autorizacion.

El ambiente econdémico representa un factor de gran importancia que incide en las
actividades de mercadeo en toda la organizacion esto sirve para incrementar sus
ventas en el mercado promocionando sus productos de distintas formas y a si ser

cada vez méas competitivos.

Las condiciones econdmicas son muy favorable para el planteamiento del estudio
de posicionamiento, ya que no solo incide en poder cumplir con la demanda de
producto e incrementar sus ventas sino que inciden en poder cumplir con la
demanda de satisfaccion de los clientes con el producto que se adquieren en la

Asociacion cumplimiento con eficiencia y eficacia.

Factores Socio Ambientales

La Asociacion de Artesanos Prosperidad esta integrada por el presidente y los
socios en la cual ayuda a ser generadores de sus propios ingresos familiares que

contribuyan al desarrollo del buen vivir, que realiza el Gobierno Nacional. Dentro
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de la Asociacion nos encontramos que el trabajo que realizan se complementa con
toda una familia para la elaboracién de los productos con las caracteristicas y

beneficios de esta manera satisfacen las necesidades y deseos de los clientes

Factores Tecnologicos

En la Asociacién de Artesanos Prosperidad se caracteriza por elaborar sus
artesanias de forma manual, utilizando herramientas pequefias que ayude con el

acabo de los productos.

Dentro de la Asociacion se necesita herramientas tecnoldgicas que puedan
promocionar y vender sus productos de calidad en las distintas ciudades y paises

captando un mayor nimero de clientes y mejorando la rentabilidad en sus ventas.

Y asi poder cumplir con las caracteristicas y acabados del producto de cada cliente
que adquiere la utilidad satisfaciendo las necesidades y deseos de los

consumidores.

OBJETIVOS DEL PLAN

Objetivo General

Establecer las estrategias adecuadas de posicionamiento y ventas de los productos
de la Asociacion de Artesanos Prosperidad a nivel local y nacional, y de esta

manera incrementar el volumen de sus productos.
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Objetivos Especificos

e Determinar las estrategias destinadas a posicionar los productos de la
Asociacion de Artesanos Prosperidad.
e Realizar un plan de accion de las estrategias que sirva para incrementar

sus ventas de las Asociacion de muebles Prosperidad

e Capacitar a los socios en servicio y atencion al cliente, relaciones publicas,

e innovacion de sus productos.

e Crear una imagen Institucional que les permita ser reconocidos a nivel

local y nacional.

e Implementar herramientas tecnoldgicas que permita tener contacto con los

clientes.

FILOSOFIA CORPORATIVA

Misién

La Asociacion de Artesanos Prosperidad, tiene como mision la unidad, la
armonia y la ayuda mutua de sus asociados ofreciendo productos de calidad al
mejor precio a través de promocién e innovacion tecnoldgica, con el propdsito de

satisfacer las necesidades del consumidor y obtener rentabilidad en la empresa.
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Vision

Dentro de 5 afos ser una Asociacion innovadora, competitiva en el mercado local

y nacional, proporcionando la mas amplia variedad de productos en las ventas de

muebles para el hogar, logrando a través de esto satisfacer las necesidades,

mejorando la calidad de vida del cliente brindandoles informacion de las

caracteristicas y beneficios de cada producto.

CUADRO N° 15:

Preguntas

¢ Como sera el proyecto
cuando haya alcanzado su

madurez en unos afos?

¢ Cuales seran los
principales productos y
necesidades servicios que
tienen?

¢Quiénes trabajaran en la

empresa?

¢ Qué valores

compartimos?

¢ Cultura organizacional

requerida?

Fuente: Andlisis Situacional
Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

Matriz de elaboracion de la Vision

Aplicacion a la Empresa

Ser una de las Asociaciones que proporcione

mayor ingreso y mejor calidad de productos

Servicio al clientes y cumplir con todas las
expectativas del cliente brindandoles la

informacién de cada producto

Los socios que conocen la Asociacion, y una
persona que esté en oficina para mejorar la

informacidn con los clientes

Los valores que comparte la Asociacion son la

honestidad, responsabilidad, solidaridad

Una Asociacién comprometida con el cliente
que promueva el comparierismo del personal en

la Asociacion
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Valores Corporativos

v" Honestidad.

v" Responsabilidad.

v Integridad.

v’ Respeto.

v Calidad en los servicios.
v Lealtad.

v Disciplina.

Contexto Estratégico

Las estrategias a plantearse ayudan a comprender mejor las potencialidades de las
Asociacion de Muebles Prosperidad y asi poder promocionar el producto al
mercado. El presidente de la Asociacién y los socios son quienes estan
comprometidos a ofrecer los productos al mercado con las diferentes
caracteristicas y disefios acaparando nuevos segmentos que genere rentabilidad en

Sus ventas.

Factores claves del éxito

La Asociacion brinda variedad de productos a sus clientes para posicionar la
marca del producto se emplearan estrategias claves para aumentar la cartera de
clientes y generar rentabilidad en sus ventas. Brindando disefios y acabados como
desean o indican los clientes, los productos que realizan los artesanos son:

muebles, comedor, dormitorios, sillas, mesas, comodas.
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e Responsabilidad ambiental en cuanto a la conservacion de los arboles
e Capacitaciones.
e Mejoramiento de la infraestructura de la Asociacion.

e Estrategias promocionales para mejorar la rentabilidad de la Asociacion.

MERCADO OBJETIVO

El mercado objetivo son las personas que adquieren el producto de la Asociacion
en la Provincia de Santa Elena y que estan satisfechos del producto que se les

ofrece con las caracteristicas y beneficios del mismo.

Segmentacion

El segmento que se ha escogido es a la Provincia de Santa Elena con diversas

necesidades, de acuerdo a la investigacion que se realizd.

Segmentacion Socioeconémica

» Edad: 20 afios hasta los 65 afos

» Género: Masculino y Femenino.

» Nacionalidad: Ecuatoriano.

» Nivel de estudios: Sin distincion de algunos

» Nivel de Ingresos: Sin distincién de algunos
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Segmentacion Psicogréfica

» Personalidad: Independientes, alegres.
» Estilos de vida: Que les guste la Artesania.

» Actitudes: Positiva, opiniones hacia la Artesania.

Perfil del Segmento

Luego que se ha identificado el segmento en el que nos vamos a dirigir es
necesario determinar el perfil de segmento con la finalidad de darnos cuentas las

necesidades de cada uno de los clientes.

» Personas en la edad de 20 a 65 afos.
» Personas de sexo masculino y femenino que les guste la artesania.

» Consumidores actuales y potenciales.

Estrategia de mercado

Para poder establecer la estrategia de mercado se debe considerar las siguientes

directrices.

1. Conocer si el mercado al cual se va a enfocar es compatible con el
posicionamiento e imagen de la asociacion.

2. Se debe utilizar los recursos de la asociacion en una oportunidad de
mercado en la cual permita acaparar el segmento identificado.

3. Lograr generar rentabilidad en sus ingresos en el mercado y satisfaces las

necesidades de los clientes que visitan la asociacion.
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Posicionamiento

Para posicionar la Asociacion de Artesanos Prosperidad en la mente de los
clientes en el mercado objetivo, se debe de tener una imagen e infraestructura que
permita identificar el desarrollo adecuado que tiene la Asociacion. Las estrategias
nos ayudaran a definir la imagen con los diferentes productos que ofrece para que
el cliente se sienta satisfecho de la utilidad y el servicio que se le brinda.

Posicionar el producto con los beneficios y caracteristicas de los clientes.

Posicionamiento en la calidad de servicio y producto que se ofrece a los clientes.

Construir un elemento diferenciador que le permita ser reconocidos a nivel local y
nacional. La Asociacion de Artesanos Prosperidad aplicara una estrategia de
posicionamiento en el mejoramiento de sus productos y el servicio que brinda a
los clientes a través de la calidad, experiencia que caracteriza en la
implementacién de nuevos productos satisfaciendo las necesidades y deseos de los

consumidores

Declaracion en el posicionamiento

La asociacion de Artesanos Prosperidad brinda productos a la Provincia de Santa
Elena de excelente calidad, posee la capacidad de tener contacto con el cliente y
entablar un sistema confiable, preocupandose siempre por el bienestar de los

consumidores asegurandose de que esta satisfecho con el producto que se le dio.
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Ventaja Competitiva

e Variedad en el disefio y acabado de sus productos.
e Ofrecer productos de calidad.

e Buena organizacion en la Asociacion.

MARKETING MIX

Producto

La Asociacion de Artesanos Prosperidad ofrece una gama de productos a sus

clientes que adquiere dicho servicio.

Existen dos clases de productos que son elaborados con guayacan y la madera
castafio o morocho que se combinan en otros materiales que se utilizan para el

disefio y acabado del producto, y ofrecer la calidad y variedad de productos

CUADRO N° 16: Nombre producto de la asociacion

Bares

Puertas

Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra
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Marca

La marca esta integrado por su nombre de la Asociacion de Artesanos
Prosperidad e indica los trabajos que se realizan con sus manos creaciones y
disefios innovadores para el consumo de los clientes satisfaciendo las necesidades

de las mismas.

Dentro de las principales caracteristicas de la marca de la asociacion son:

e Mejoraréa el posicionamiento.
e Confianzaen los clientes.

e Diferenciarse de la competencia.

FIGURAS N° 1: Disefio de la marca

Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

Logotipo
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El logotipo esta representado por unas manos, en la cual nos indica que son
creaciones elaboradas por ellos con disefios e innovaciones constantes para
cumplir con los deseos de los consumidores.

El logo esta representado por los siguientes colores:

Café: Es un color que se encuentra en la madera, representa la constancia y
lealtad que realizan los diferentes disefios que realiza la Asociacion de Artesanos

Prosperidad.

Blanco: Significa limpieza, pureza con la que realiza los socios los diferentes

disefios

FIGURAS N° 2: Disefio del logotipo

Elaborado por: Rodriguez Suérez Sandra

Slogan
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El slogan que representa la asociacion es mis manos creando tus ideas en la cual
nos da a entender que los disefios que realizan son en base a los pedidos o
requerimientos que desee el clientes, de esta forma se sentiran satisfechos del
producto que se ofrece, y las promociones que se brindan a los clientes para que

se sientan motivados por la compra de dicho producto.

Existen dos clases de productos que son elaborados con guayacan y la madera
castafio 0 morocho que se combinan en otros materiales que se utilizan para el
disefio y acabado del producto, y ofrecer la calidad y variedad de productos a sus

clientes reales y potenciales.

Mis manos significan que los socios con esfuerzo y dedicacion elaboran los
diferentes productos y acabados, creando tus ideas son parte fundamental para
poder realizar un producto de calidad que satisface las necesidades y deseos de los

clientes que adquieren el producto.

FIGURAS N° 3: Slogan de la asociacién

o i

Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

Cartera de productos
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CUADRO N°17: Cartera de productos

Nombre de los

productos que ofrece Descripcion
la Asociacion
Mesas Una mesa es un objeto de cuatro patas que sobre de ella

descansa una superficie plana, mayormente se la realiza
de madera y es un objeto el cual se puede realizar
muchas funciones, construidas principalmente de
guayacan en la asociacidn, es un producto que se vende
en una gran proporcion.

Muebles En la asociacion se elabora muebles apropiados para el
exterior e interior de espacios arquitectdnicos, estos
muebles mayormente se fabrican con una alta calidad
de madera como el guayacan y Castafio.

Cbmodas Es un mueble que contiene comparticiones en tal
articulo es cual estd conformado por cajones, este
articulo se utiliza mucha ya que sirve para guardar ropa,
se fabrica con mayor concurrencia en guayacan y en
Castafo.

Puertas Objeto construido mayormente de madera, es esencial
para la vida cotidiana, sirve para asegurar un hogar o
algln espacio arquitecténico, ademas se puede decir
que es el que con mayor concurrencia se construye en la
asociacion.

Sillas Objeto que en su descripcion es casi igual que el de la
mesa, el cual la diferencia es que la silla es de menor
proporcién y ademas cuenta con un respaldar para
reposar nuestra espalda en tal aumento, este objeto es
mayormente sugerido cada vez que las personas
adquieren la mesa.

Bares La elaboracion de bares de cualquier discotecas o en
hogares que incluyen a este espacio, es una de las tareas
que desarrollamos cada vez que requieren de nuestros
servicios, el las cuales se destacan los taburetes mesas,
mesones Y repisas que contienen los tragos y copas.

Dormitorio La elaboracion del dormitorio son de dos plazas con
un respaldar, este producto es mayormente sugerido
cada vez que las personas adquieren el dormitorio

Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra
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Estrategia de producto

Existen dos clases de productos que son elaborados con guayacdn y la madera

castafio o0 morocho que se combinan en otros materiales que se utilizan para el

disefio y acabado del producto, y ofrecer la calidad y variedad de productos.

Los productos que se elaboran son en base a los requerimientos de los clientes que

adquieren el servicio, satisfaciendo sus necesidades y deseos aumentando la

rentabilidad en la asociacion, los componentes para hacer efectiva la estrategia de

posicionamiento en el producto, es el disefio de una marca, slogan, logotipo, y asi

poder mantener en la mente de los clientes el producto o servicio que se les

ofrece.

FIGURAS N° 4: FODA del Producto

4 .,
«Comunicacion con el

personal para no

tener problemas

) §

Debilidades Opotunidades

Fortalezas Amenazas

—

«Posicionarse en el
mercado

)

\.

« Alcanzar oa
satisfaccion del
clientes

competidores con el

mismo producto

Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra
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FIGURAS N° 5: Ciclo del producto

Recordar Declive

Madurez

Persuadir Crecimiento

Presentar Introduccién

Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

La Asociacién de Artesanos Prosperidad tiene afios en el mercado, en el cual no se
ha deliberado con mayor intensidad por lo que tiene una imagen débil e
incremento lento, en la etapa del ciclo de vida del producto consideramos que son

productos que ya existen.

Posicionamos en la etapa de introduccion debido a la innovacion del producto en
los diferentes segmentos de mercado, en las diferentes estrategias de
posicionamiento y estrategias de penetracion para incrementar las ventas en el
mercado.

ESTRATEGIA DE PRECIO

Factores internos
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Las artesanias que ofrece la Asociacion de Artesanos Prosperidad dependen
totalmente de tres factores:

> La mano de obra del personal influye en el precio ya que se debe buscar el
numero 6ptimo de personal o socios que puedan satisfacer la demanda del negocio
generando mayor rentabilidad de la Asociacion posiciondndose en la mente de los

clientes que visitan el negocio.

> Otro factor determinante es las dos maderas que utiliza la Asociacion el
guayacén y la madera castafio o morocho que se utilizan en la elaboracion de los
productos, estas maderas pueden varias en los costos ya que se vuelve escaso Yy la

pérdida de clientes por la falta de madera con la que realizan los productos.

> El tercer factor es el costo de los servicios basicos que influye en la
rentabilidad también podria afectar directamente en el precio.

Factores Externos

El precio puede variar, dependiendo de las condiciones economicas del pais para

el consumidor final.

> Unas de las causas que podria afectar el precio, es que en el mercado
ecuatoriano exista una alza de precios en la madera por su escases Yy la falta

mutua en nuestro medio.

> Otro de los factores externos es en las temporadas donde se busca dar
promociones de los diferentes productos que ofrecen y en las temporadas bajas

buscar soluciones para tener rentabilidad en el mercado y generar ganancias.
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ESTRATEGIA DE FIJACION DE PRECIOS

Los productos que se ofrece en la Asociacion satisfacen los deseos y necesidades
del mismo, con los diferentes disefios e innovacion que se realizan, los precios
varian dependiendo de la madera, son precios accesibles al consumidor que
adquiere el producto de acuerdo al disefio y variedad de productos que se ofrece
ayudando al fortalecimiento de la asociacion aumentando su cartera de clientes y

generando rentabilidad en sus ventas.

Los precios varian de acuerdo a los diferentes productos y acabados que se
realizan porque cada acabado es de acuerdo a las necesidades que desea el cliente,

satisfaciendo sus deseos del producto

Precio de ventas

CUADRO N° 18: Precios
Precio de los Productos
Nombre de los productos que

ofrece la Asociacion ;
Madera Guayacan | Madera Morocho

Mesas 1500 1000
Comodas 2000 1800
Puertas 1800 1400
Sillas 1200 1000
Bares 2000 1500
Dormitorio 1500 1200

Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra
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Analisis de precios de la competencia

MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO

Esta matriz permite identificar a los principales competidores en el mercado

artesanal de los fabricantes de muebles, y asi poder establecer y poder cumplir en

el mercado, analizando factores relevantes que permitira evaluar a la competencia

y de esta forma mejorar en aspectos que genere ventaja competitiva.

CUADRO N° 19: Matriz perfil competitivo

ASOCIACION
ASOCIACION DE ARTESANOS PROSPERIDAD DE ARTESANOS
DE ATAHUALPA
Factores Peso Calificacion Peso Calificacion | Peso
determinantes del ponderado
éxito
Participacion de
0,15 3 0,45 4 0,60
mercado
Variedad y disefio
0,15 3 0,45 4 0,60
de productos
Lealtad del clientes | g 3q 2 0.90 3 0.90
Ofertar  productos
de calidad que sean | (3q 3 1.2 3 090
confiables.
Informacién clara a
los clientes con
0,10 2 0,20 3 0,30
respuestas
acertadas

Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra
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Plaza

Ubicacion de la Asociacion de Artesanos Prosperidad

El alcance de la Asociacidon de Artesanos Prosperidad, en el Cantén Santa Elena
es gracias a la transportacion que ofrece la cooperativa trunsa, en el recorrido
diario, este transporte es directo hacia la comuna prosperidad sin hacer escalas y
coger otros medios de transporte, la duracién del viaje esta aproximado desde

Santa Elena hacia prosperidad en unos 15 minutos.

Estrategia de canales de distribucién

Hoy en dia la tecnologia ha hecho que la facilidad de comunicacién y disfuncion
de productos sea mas confiable y directa al consumidor, la estrategia presentada
permitira lo directo que seria llegar al mercado neto.

La estrategia permitira a la Asociacion lo siguiente:

e Ofertar productos de calidad que sean confiables.
e Facilitar informacion clara a los clientes con respuestas acertadas
e Interactuar directamente con el consumidor final.

e Conceder al cliente un acceso rapido a la Asociacién

Distribucion directa

La distribucién directa, se da cuando el mismo productor asume la

responsabilidad de comercializar.
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El tipo de distribucion a adoptarse es la que el canal de distribucién directo en los

siguientes mecanismos tales como: fabricante, consumidor final, internet.

FIGURAS N° 6: Distribucién directa 1

Consumidor
final

Asociacion

Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

FIGURAS N° 7: Distribucién directa 2

Internet Consumidor
Pagina Web | final

Elaborado por: Rodriguez Suérez Sandra

Promocion

Objetivos

e Dar aconocer la calidad y variedad de disefios que ofrece la Asociacion de
Artesanos Prosperidad

e Posicionar el producto en la mente de los consumidores que adquieren el

producto, creando disefios innovadores.
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e Dar a conocer el producto a través de las redes sociales y medios de
comunicacion.
e Crear un grado de preferencia por la Asociacion superior al de la
competencia.
Plan de Medios

CUADRO NF° 20: Plan de medios

Tarjeta de presentacion.- Dar a conocer a los clientes el

lugar done adquirir el producto.
Medios No

o Hoja volante.- Para que sepan de las promociones que se
Tradicionales

realizan y variedad de productos que se ofrece en la
Asociacion

Valla Publicitaria.- Se lo colocara en el exterior del local
para brindar informacion y captar una mayor atencion e

interés en el mercado objetivo.

Medios Internet.- Crear grupo de Facebook de la Asociacion para
Tradicionales | que las personas opinen abiertamente acerca del servicio y

producto que se ofrece.

Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

Publicidad

La publicidad crea una imagen a la asociacion dando a conocer las caracteristicas

del producto y persuadir a los clientes a la compra de dicho producto
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posiciondndolo en la mente de los clientes y de esta manera despertar el interés o
la atencion del mercado objetivo.

Herramientas Promocionales
Volante
La hoja volante tendrd informacion basica de la Asociacion de Artesanos

Prosperidad, la variedad de productos que ofrece, este material sera repartido en

puntos estratégicos tales como, Salinas, Ayangue, Santa Elena y la Libertad.

FIGURAS N° 8: Hoja volante

Elaborador por: Rodriguez Suérez Sandra
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Vallas

Las vallas se ubicaran en puntos estratégicos en la via principal de Prosperidad, en
la ruta del sol como en la entrada a San Pablo y Montafiita, en la via Guayaquil,
al Km 1, para captar la atencion de las personas y despertar el interés del mercado
objetivo.

Con la finalidad de dar a conocer los diferentes disefios que ofrece la asociacion

permitiendo obtener mayor influencia de clientes.

FIGURAS N° 9: Valla

Elaborador por: Rodriguez Suérez Sandra
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Tarjeta de presentacion

La tarjeta de presentacion contendrd la direccion de donde se encuentra ubicado la
Asociacion de Artesanos Prosperidad, ademas de las redes sociales donde podran
verificar y saber los diferentes disefios y variedades del producto que se ofrece, el
numero de teléfono del presidente de la Asociacion para que se pueden contactar

directamente con él.

Con esto los clientes tendran contacto directo con el presidente de la asociacion e
indicarle alguna duda o sugerencia del producto o disefio que desean,

satisfaciendo las necesidades y deseos.

FIGURAS N° 10: Tarjeta de presentacion
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Elaborador por: Rodriguez Suérez Sandra

Banner

El banner se colocara cuando tengan eventos a nivel local y nacional para dar a
conocer los productos que oferta, también se colocaran cuando existan ferias en la

localidad para que conozcan de los beneficios de las artesanias.

140



FIGURAS N° 11: Banner

Elaborador por: Rodriguez Suarez Sandra

Diptico
Este material tendrd informacién de la Asociacion de Artesanos Prosperidad,
seran entregados quienes visiten la Asociacion, y en ferias para dar a conocer los

productos que realizan los artesanos.
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FIGURAS N° 12: Diptico

INFORMACION

TELEFONOS: 2529700 - 092377925

Elaborador por: Rodriguez Suérez Sandra
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FIGURAS N° 13: Diptico (adverso)

PRODUCTOS QUE OFRECE LA ASOCIACION

Mesos

Una mesa es un objeto de cuatro patas que sobre de
ella descansa una superficie plana, mayormente se la
realiza de madera y es un objeto el cual se puede
realizar muchas funciones, construidas principaimente
de guayacin en la asociacion es un producto que se
vende en una gran proporcion,

Objeto que en su descripcion es casi igual que el de la
mesa, el cual la diferencia es que fa silla es de menor
proporcion y ademas cuenta con un respaldar para
reposar nuestra espalda en tal aumento, este objeto
es mayormente sugerido cada vez que las personas
adquieren la mesa.

Comodos

Es un mueble que contiene comparticiones en tal
articulo es cual esta conformado por cajones, este
articulo se utiliza mucha ya que sirve para guardar
ropa, se fabrica con mayor concurrencia en guayacan
y en Castafo.

Elaborador por: Rodriguez Suérez Sandra

Objeto construido mayormente de madera, es
esencial para [a vida cotidiana, sirve para asegurar un
hogar o algin espacio arquitectonico, ademas se
puede decir que es el que con mayor concurrencia se
construye en la asociacion.

Muchles

En la asociacion se elabora muebles apropiados para
el exterior e interior de espacios arquitectonicos,
estos muebles mayormente se fabrican con una alta
calidad de madera como el guayacan y Castario.

Bous

La elaboracion de bares de cualquier discotecas o en
hogares que incluyen a este espacio, s una de las
tareas que desarrollamos cada vez que requieren de
nuestros servicios, el las cuales se destacan los
taburetes mesas, mesones y repisas que contienen los

tragos y copas.
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Plan de promocion de ventas

Objetivos

e Motivar a la compra de la variedad de disefios de muebles que ofrece la
Asociacion.
e Generar un grado de preferencia por la asociacion superior al de la

competencia.
Objetivo Especifico

e Crear promociones para los clientes que no genere perdida para la
Asociacion de Artesanos Prosperidad.

e Incrementar las ventas a corto plazo que ayuden a obtener una
participacion a largo plazo.

e Obtener mayor apoyo de la fuerza de ventas para los productos actuales y

nuevos.

Herramientas Promocionales para el Consumidor

Cupones de descuento:

El negocio brindard descuentos en fechas festivas, ferias, entre otros por la
compra de cualquier producto que desee a clientes fijos otorgandoles un 10% de

descuento.

144



Concursos, sorteos, publicitarios:

Se entregard como obsequio llaveros y boligrafos a los consumidores, sobre todo

en fechas festivas, para incentivar a los clientes en adquirir el producto que ofrece
la asociacion.

Esferos

FIGURAS N° 14: Esferos

-l o Vad-

Elaborador por: Rodriguez Suarez Sandra

Llaveros

FIGURAS N° 15: Llaveros

Elaborador por: Rodriguez Suérez Sandra
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Plan de Relaciones PuUblicas

Objetivos
La asociacion de Artesanos Prosperidad utiliza las Relaciones Publicas para

entablar buenas relaciones con sus clientes mediante la obtencion de publicidad

favorable, la creacion de una buena imagen positiva.

Obijetivos especificos

e Innovar y mantener un vinculo con los clientes que adquieren el producto.
e Dar a conocer las caracteristicas y beneficios de los productos que ofrece
la Asociacion de Artesanos Prosperidad.

e Proyectar una imagen confiable a los clientes.

Estrategia de las Relaciones Publicas

Articulo en el periddico
Se llevara a cabo un reportaje en el periddico super, con el cual se espera que se
desarrolle un articulo en donde se muestren los diferentes disefios y caracteristicas

del producto que ofrece la Asociacion con la finalidad de que los lectores

reconozcan la calidad de productos que ofertan.

Presentacion audiovisual

Se desarrollara una presentacion audiovisual a nuestros consumidores en el que

se mostrard la variedad y caracteristicas de los productos con diferentes disefios,
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con esta presentacion se espera que nuestros consumidores identifiquen las
cualidades de calidad y variedad que ofrece la Asociacion.

Politicas

e Utilizar medios de comunicacion idoneos que trasmitan informacion
veridica y den a conocer a los clientes del producto que se ofrece.
¢ Los mensajes que se emitan sean cortos y facil de entender o interpretar.

e Reuniones sobre el propdsito a ejecutarse.

Estrategias de Relaciones Puablicas de la Asociacion de Artesanos
Prosperidad

Las estrategias de Relaciones Publicas son las siguientes: imagen y opinion las
que tendrd lugar a dar una informacion idonea de los diferentes disefios que
realiza la Asociacion al consumidor final satisfaciendo las necesidades y deseos

del mismo.

Estrategia de imagen para la Asociacion de Artesanos Prosperidad

Esta estrategia permita mantener la imagen de la Asociacién en la mente de los
clientes que adquieren el producto conservando un perfil positivo.

De esta manera dar a conocer a los clientes actuales y potenciales de los disefios
innovadores que realizan en la Asociacion obteniendo rentabilidad en sus

ganancias y ventas.

Objetivo

Mantener la imagen de la Asociacion de Artesanos Prosperidad en la mente de los
clientes actuales y potenciales a través de la prensa escrita.
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CUADRO N°21: Estrategia de Imagen

Medios Descripcion

Tacticas Convocar a la prensa escrita como el perioédico Super, que
den a conocer de los diferentes disefios que ofrece la

Asociacion

Recursos | Tecnolégico como la computadora o teléfono para

comunicarse con el medio de comunicacion

Responsables | El presidente de la comuna quien es la persona que dara la

informacién al medio escrito.

Duracion 1 dia

Elaborador por: Rodriguez Suarez Sandra

Estrategia de Opinion Publica para la Asociacion de Artesanos Prosperidad

Este tipo de estrategia de opinion pablica se dirige necesariamente a generar

opiniones de los clientes acerca de la Asociacion de Artesanos de Prosperidad.

Objetivo
Conocer las perspectivas, inquietudes u opinion de los clientes de la Asociacion

de Prosperidad, cuyo resultado permitira establecer tacticas que permitan llevar a

cabo un plan para tomar acciones incluyendo el mejoramiento continuo.
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CUADRO N°22: Estrategia de opinién publica

Medios Descripcion
TActicas Realizar sondeos cada 3 meses para conocer el

impacto de la imagen de la asociacion.

Recursos Presidente y socios de la asociacion, en dar a

conocer las sugerencias de los clientes

Material Internet, y demas Utiles de oficina como esfero
y papel
Responsables Miembros de la Asociacion, y directivos de tal
institucion.

Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

Marketing Electronico

Objetivo

Implementar estrategias de publicidad para aumentar las ventas
Pagina Web

Para la Asociacion de Artesanos de Prosperidad se ha creado una Pagina web la
misma que permitira desarrollarse y expandirse en el mercado. El sitio web es una
herramienta fundamental que se va a utilizar, para poder promocionar la
Asociacion de Artesanos de Prosperidad, con la creacion de la Pagina web las
personas podran ver la diversidad de productos, con sus respectivos precios y con
el detalle de material que fue construido, la direccién de la Pagina web es:

Www.asocopro.wix.com
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http://www.asocopro.wix.com/

FIGURAS N° 16: Pagina Web

» e em——— 8 - - F a0 & e O

ASO JACION L& ARTESI NOS

Prosberidad

Elaborado por: Rodriguez Suérez Sandra

Estrategia E-mail

En esta estrategia se promocionara al cliente que nos entreguen sus direcciones de
emails, y asi impartir informacién de caracter directo en la que incluyen catalogos
de los productos con sus respectivos precios, y asi del mismo modo recibir
sugerencias acerca de nuestro servicio, o acerca de los productos de la Asociacion.

El correo de la Asociacion es asocopro@hotmail.com

FIGURAS N° 17: Correo electrénico.
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Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra
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Estrategia Redes Sociales

v Facebook

Esta red social de Facebook contendra informacion de las actividades de la

Asociacion en la fabricacién de los muebles, en fotos de nuevos disefios y

comentarios de personas que adquieran nuestros productos, esto permitira que las

personas impulsen a otras que deben visitar y adquirir sus muebles en la

Asociacion.

Una vez creada la red social Facebook durante los 3 meses proximos la

Asociacion aspira aumentar las visitas, y como politica de envi6 de informacion,

se establecid enviar informacion sobre los productos en venta y en oferta en ello

se veran los materiales que se usa para la fabricacion de los productos.

FIGURAS N° 18: Facebook
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Elaborado por: Rodriguez Suérez Sandra
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Twitter

La red social Twitter permitira tener seguidores ademas de hacer publicaciones
cada tres meses de productos nuevos a mostrarse, las diferentes promociones y
promocionar que visiten la Asociacion ademas de que den sugerencia de la misma

para seguir mejorando cada dia.

FIGURAS N° 19: Twitter
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Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra
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PLAN DE ACCION
CUADRO N° 23: Modelo del Plan de Accidn

PLAN DE ACCION

Problema principal: Falta de Estrategias de posicionamiento para la Asociacion de Artesanos
Prosperidad

Fin del Proyecto: Posicionar la Asociacion de
Artesanos Prosperidad

Indicadores: Aumentar la participacion en el mercado
en 80% y obtener rentabilidad en las ventas para la

Asociacion

Proposito del proyecto: Posicionar a la
Asociacion de Artesanos Prosperidad en el mercado
local, para aumentar la participacion en el mercado y
obtener rentabilidad en las ventas

Indicadores: Clientes satisfechos, niimero de clientes
que prefieren la Asociacion enun 70 %y obtener
rentabilidad en las ventas para la Asociacion en un 85%

Coordinador del Proyecto: Presidente de la Asociacion Sr. Ramdn Amalio Sanchez.

Objetivos Indicadores Estrategias | Coordinador Actividades Presupuesto
Especificos del Objetivo
>Difundir a través de
herramientas
Identificar Determinar las | Estrategia | Presidente de | publicitarias como:
estrategias estrategias de la Asociacion | hojas volantes donde
de producto | destinadas a | posiciona Sr. Ramén den a conocer los
que mejor se | posicionar los miento Amalio diferentes producto
adapten que | productos de la Sénchez. que ofrece la
se den para Asociacion  de asociacion
dar conocer | Artesanos > dar a conocer a
através de la | Prosperidad en través de las redes
creacion de un 70%. sociales y medios de
lamarcay el comunicacion el
logotipo servicio y el producto
que realizan
. > Elaboracion de
Posicionar el | £acifidad de Presidente de | valla
producto en | comunicacién y la Asociacion | > banner, $1460,00
lamente de | gisfuncion de Estrategia | Sr. Ramon > Medios de prensa
los productos sea de Amalio escrita
consumidore | mas confiabley | publicidad | Sanchez. >anuncio periédico
S que directa al > actualizacion
adquierenel | consymidor en pagina
producto un 80%
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Crear Generar un > Disefio de
promociones | grado de | Estrategia Sr. Ramén Boligrafos.
para los | preferencia por de Amalio > Disefio de Llaveros
clientes que | la  asociacién | promocién Sanchez. > tarjeta de $1127,50
no  genere | superior al de la Ventas presentacion
perdida para | competencia en >hoja volante
el negocio. un 80%. > diptico
Incremento
Implementar | entre el nimero
estrategias de cuentas que Presidente de | > Elaboracion del
de sigan el perfil | Marketing | la Asociacion | Correo Electronico.
publicidad en las diferentes | Directoy Sr. Ramén > Elaboracién de red $310,00
para redes sociales | Electronico Amalio social
aumentar las | que estén Sanchez. >Elaboracion de la
ventas informados de Pagina Web
los diferentes
productos que
ofrece la en un
80%
Innovar  y | Mantener la
mantener un | imagen de la Sr. Ramén > Disefio de
vinculo con | Asociacion de Plan de Presidente de | Estrategia de imagen. | $ 250,00
los clientes | Artesanos Relacion la Asociacion | > Disefio de
que Prosperidad en Publicas Amalio estrategia de opinion
adquieren el | la mente de los Sanchez.
producto clientes actuales

y potenciales
en un 70%

Elaborador por: Rodriguez Suérez Sandra
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Cronograma de Actividades

CUADRO N° 24: Cronograma de Actividades

Actividades

Mes

Responsable

Reunién con el presidente de la
Asociacion y Productores

20 de septiembre del 2013

Responsable del plan

Recopilacion de informacion

20 de septiembre del 2013

Responsable del plan

Elaboracién de las Paginas de las
redes sociales

10 de Octubre del 2013

Responsable del plan

Disefio de la metodologia de la
investigacién

20 de Noviembre del 2013

Responsable del plan

Disefio del material promocional

15-16-17 de Diciembre del
2013

Responsable del plan

Elaboracion de los dipticos, hojas
volantes, banner, tarjeta de
presentacion, vallar

20 de Enero del 2014

Responsable del plan

Distribucion del material de
Promocién

14 de marzo del 2014

Responsable del plan y
presidente de la
Asociacion

Anuncio de la prensa escrita

1dia

Responsable presidente de
la Asociacion

Revision del plan de
posicionamiento

4 de mayo del 2014

Presidente de la
Asociacion

Realizacion de Encuestas y
entrevista

4 -5-6-7.8Julio del 2014

Responsable del plan

Evaluacion del plan de
Posicionamiento

Agosto

Responsable del plan y
Tutor

Elaborador por: Rodriguez Suérez Sandra
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PRESUPUESTO PARA EL PLAN PROMOCIONAL
Para el establecimiento de la estrategia todas estdn planeadas dentro de un

presupuesto lo cual se detalla de la siguiente manera:

CUADRO N° 25: Presupuesto de plan promocion

diciembr Afio
Cantidad | Descripcion Enero Abril Agosto | Noviembre e 2014
$
300 Esferos $ 25,00 $25,00 $ 2500 $ 2500 | $ 2500 125.00
$ 30,00 $
200 Llaveros $ 30,00 $30,00 $30,00 | $ 30,00 150,00
Tarjeta de
° $112,5 $112,50 $
1500 preserr]mtacm $ 112,50 0 $ 112,50 $112,50 562,50
Hoja $ $
1400 yolante - - 7000 | S 7000 140,00
- $ $ $
750 Dipticos - 50.00 50,00 $ 50,00 150,00
$217,5 $
TOTAL $ 167,50 0 $ 287,50 | $ 287,50 | $167,50 1127.50
Elaborado por: Rodriguez Suérez Sandra
CUADRO NF° 26: Presupuesto de plan de publicidad
Cantidad Descripcion Enero Abril Agosto Noviembre Afo 2014
Valla $
e Publicitaria3x3 | ° 800:00 - - - 800,00
$
2 Banner 1x1.80 $ 400,00 - - - 400,00
Anuncio a
4 periadico $ 200,00 - = = $ 200,00
Actualizacion de
1 Pagina web $ 60,00 - - - $ 60,00
TOTAL $ 345,00 - - - 3
’ 1460,00

Elaborado por: Rodriguez Suérez Sandra
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CUADRO N° 27: Presupuesto de relaciones publicas

Cantidad | Descripcion | Enero | Abril | Agosto | Noviembre | Diciembre ;(‘)rﬁ
Comunicacion $
1 Y. $ 70,00 - - $100,00 - 170,00
Medios $
2 sopd_go $60,00 - - - $ 60,00 120,00
opinion
$
TOTAL 130,00 - - $100,00 | $ 60,00 | $290,00
Elaborado por: Rodriguez Suérez Sandra
CUADRO N¢ 28: Presupuesto de Marketing Electrénico
Gast Descripcion | E Abril Agost Noviemb Ao
astos escripcion | Enero ri gosto oviembre | pyierbre | 2014
Pagina
web, $ $
1 email, 60,00 $ 60,00  $ 70,00 $ 60,00 $60,00 310,00
redes
sociales
TOTAL 3 $ 60,00 ' $ 70,00 $ 60,00 5
60,00 ’ ' ’ 310,00
Elaborado por: Rodriguez Suérez Sandra
CUADRO N° 29: Presupuesto de gasto total
. . - Afo
Gastos Enero Abril Agosto | Noviembre | Diciembre 2014
Plan $ $ $
promocional | 167,50 | 217,50 #2810 IS RAB700 G50 1127,50
Plan $ ) ] ] ] $
publicitario | 1460,00 1460,00
Plan $ $
Relaciones 130,00 - - $ 100,00 | $60,00 290,00
Publicas
Marketing
Electrénico $60,00 | $60,00 | $70,00 $60,00 $250,00
$ $ $ $
TOTAL | 70250 | 277,50 | ¥ 25780 | $ 44750 | o750 | 3,127,50

Elaborado por: Rodriguez Suérez Sandra
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CUADRO N° 30: Presupuesto de publicidad proyectado

5% 6% 7% 8%
Gastos Afio 2014 Afio 2015 Afio 2016 Afio 2017 Afio
2018
Total plan de $
promocion $1127,50 $1183,88 $1254,91 $1342,75 1450,17
Esferos $
$125,00 $131,25 $139,13 $14887 | 14578
Llaveros $
$ 150,00 $ 157,50 $ 166,95 $17863 | 19792
Tarjeta de
presentacion $
$ 562,50,00 $590,63 $ 626,07 $669.90 | ;9349
Hoja volante $
$ 140,00 $ 147,00 $ 155,82 $16673 | 180,07
Dipticos $
$ 150,00 $ 157,50 $ 166,95 $17864 | 19793
Total plan $
publicidad $ 1460,00 $ 1533,00 $ 1624,98 $1738,73 1877,83
Valla
Publicitaria 3x3 $
$ 800,00 $ 840,00 $ 890,40 $95273 | 140895
Banner 1x1.80 $
$ 400,00 $ 420,00 $ 445,20 $476,36 514,47
Anuncio a $
periédico $ 200,00 $ 210,00 $ 222,60 $ 238,18 257 24
Actualizacio
decPl;z] o $ 60,00 $ 63,00 $ 66,78 $7145 | $7717
Presupuesto
relaciones $
290,00 304,50 322,77 345,36
publicas ¢ $ 2 ¢ 372,99
Comunicacion a $
medios $ 170,00 $ 178,50 $ 189,21 $ 202,45 218,64
Medios sondeo $
opinién $ 120,00 $ 126,00 $ 133,56 $142,91 154,34
Presupuesto
marketing $310,00 $262,50 $278,25 $297,72 $321,54
Electrénico
marketing
Electrénico $250,00 $262,50 $278,25 $297,72 $321,54
TOTAL $
$3127,50 $3283,88 $3480,91 $372457 | 402254

Elaborado por: Rodriguez Suérez Sandra
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EVALUACION Y CONTROL

CONTROL PREVIO

Se deber llevar a cabo una evaluacion del plan de posicionamiento con el fin de
lograr impactar algo positivo a los consumidores realizando las correcciones
necesarias en cuanto a ideas propuestas y entre otros aspectos vitales para dar a

conocer el plan de posicionamiento y asi incrementar las ventas en el negocio.

Es necesario informar a los duefios del negocio en este caso los socios sobre los
cambios realizados de manera que tenga un amplio conocimiento sobre las nuevas

propuestas e ideas, también es necesario controlar el presupuesto de las ventas

CONTROL CONCURRENTE

Durante el proceso de ejecucion del Plan se realizaron seguimientos previos cada
tres meses con el fin que se pueda identificar, corregir y mejorar la falencia

respecto al area financiera, comercial y de produccion

Es necesario evaluar y controlar como se estd desarrollando el plan de
posicionamiento y ventas en cuanto al cumplimiento de los objetivos propuestos,
se debe corregir inmediatamente aquellas actividades que no han resultado

efectiva en el desarrollo del proyecto, incrementando sus ventas

CONTROL DE RETROALIMENTACION

Una vez concluido el Plan de Posicionamiento e evaluard el desarrollo y
evolucion del plan frente a lo que se tenia presupuestado en un principio, por
medio de esta retroalimentacion en la Asociacion de Artesanos Prosperidad podra
tener una vision mas clara delo que querer realizar en un futuro enfocandose

correctamente las actividades hacia los objetivos financieros y de marketing.
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CONCLUSIONES

1. En el anélisis FODA permitira saber la situacion actual de la Asociacion,
accediendo a su vez obtener un analisis exacto que permita tomar
decisiones acordes con los objetivos y estrategias formulados en la

investigacion.

2. El plan proporcionara las diferentes estrategias y tacticas a emplear para de
esta manera lograr el posicionamiento de la asociacion y generar
rentabilidad en sus ventas de los productos que se ofrece a los clientes y
asi determinar cuales son las herramientas necesarias del marketing mas

idoneas para lograr el objetivo planteado para la asociacion.

3. En conclusién se fortalecera la imagen del producto en el mercado,
captando una participacion propia del segmento y por ende incrementar
sus ventas con un conocimiento preciso del consumidor actual y potencial
dispuesto a comprar el producto y asi satisfacer las necesidades de los

clientes logrando tener un mayor posicionamiento en el mercado.

4. La ejecucion de un plan de posicionamiento para el presente trabajo es
fundamental porque permite posicionar la Asociacion de Muebles
Prosperidad en la mente de los clientes que comprar el producto en la
asociacion a través de las diferentes estrategias del marketing mas
apropiadas que permitan dar a conocer las caracteristicas y beneficios del

producto.
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RECOMENDACIONES

1. Proyectar en la Asociacion una fortaleza el mercado, ya que se busca
proyectar e incentivar la preferencia de un producto o una marca logrando
satisfacer las necesidades de los consumidores y acaparar mercado en los
diferentes puntos de la Provincia de Santa Elena y a Nivel Nacional.

2. Gestionar las estrategias de marketing que busquen consolidar la imagen y
marca las que tendra lugar a dar una informacion idénea de los diferentes
disefios que realiza la Asociacion al consumidor final satisfaciendo las

necesidades y deseos del mismo.

3. Ubicar las vallas en puntos estratégicos en la via principal de Prosperidad,
en la ruta del sol como en la entrada a San Pablo y Montafiita, en la via
Guayaquil, al Km 1, para captar la atencion de las personas y despertar el

interés del mercado objetivo.

4. El Posicionamiento que ayudaria a mejorar e incrementar sus ventas y por
ende a optimizar sus recursos y solucionar la problematica en la realidad
de sus actividades artesanales, mejorando sus ventas y por supuesto
alcanzando un alto nivel de competitividad aportando asi al impulso del
desarrollo de la misma, mediante la recoleccion de informacion primaria

como la observacion, entrevista y encuesta.
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ANEXO N° 1

35 o
T‘f‘\"‘ ASOCLACION DE ARTESANOS

e T “PROSPERIDAD”
——ar 4 FUNDAGA EL 15 DE AGOSTO DEL 2010
Lo e PHOSPENITAD - SAN JORE DE ANCON - BANTA ELENA

ACUERDO MINISTERIAL 11047  TELEFONO: 2529700 - 092377925

L libertad 1 de Noviemsbre det 2014

Ing. Jairo Cedefio Pinoargote
Director de Ia carrem de ingenieria en marketing de ka universidad estatal
Peninsula de Santa Elena

En su despacho.-

De mis considernciones:

Yo Ramdn Amalio Suarez Morales con cedula de identidad (906862867 representante
legal de b Asociacidon de Artesanos Prosperidad del Cantdn Santa Elena me dirijo a usted
con In finalidad de darle & conocer 1o sigulente:

Que la seforita Sandra Vanessa Rodriguez Suarez. portadors de la cedula de identidad
2400013591, estudiante de la Camera de Marketing se le concede ks autorizacion pars
que realice su trabsjo de tesis titalado: Plan de Posicionamiento pam fa Asociacion de
Artesanos Prosperidad, en o cual me comprosneto a brindar la informacion
cormespondiente para que ¢l trabajo de tesis llegue o su objetivo final.

Sin otro particular, le saludan.

166



ANEXO N° 2: Carta de Validacion

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

La Libertad, 19 de Junio del 2014

Ing.
Adridn Valencia

Presente~

De mi consideracidn:

Conocedor de su alta capacidad profesional, me permito solicitarle, muy
comedidamente, su valiosa colaboracion en la validacion del instrumento a
utifizarse en ln recoleccion de datos sobre ¢l Estudio

Mucho agradeceré & usted seguir Ins instrucciones que se détallan ¢n ln siguiente
pagina; para lo cusl se adjunta los objetivos, ls matnz de ls Operacionalizacion de
variables y el instrumento.

Aprovecho la oportumidad para reiterarle ¢l testimonio de mi mas distinguida
consideracion y estima

Atentamente,

‘) el ‘@- (/RN O = i
Respoasable z ﬁ Tnv.

Sandra Rodriguez Suirez
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ANEXO N° 3: Ficha técnica de validacion

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

Upstr

FICHA TECNICA DEL VALIDADOR DEL INSTRUMENTO
DE INVESTIGACION

Nombre: Ardian Valencia

Profesion; Ingeniero Comercial.

Ocupacion. Docente Universitario

Direccidn La Libertad

Teléfono: 0928861509

CORRESPONDENCIA DE ITEM - OBJETIVO, CALIDAD TECNICA Y

LENGUAJE
ITEM | CORR. OBSERVACIONES
J i \'l’t‘aétb e phie Euedide o
2 B LB ol aden e fos ghos
5 % piginla U fighs e aibishgins 8¢ gt
[ Cobiin iy poigurbt frgue pelumen, @mpsen ov o olosisiviom

-

Sorhie pootriitimedk gon e s Brchede sy husis B us Pk
v

by
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ANEXO NF° 4: Carta de validacién 2

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

La Libertad, 19 de Junio del 2014,

MBA.
LIBI CAROL CAAMANO LOPEZ

Presentes
De mi considerncion:

Conocedor de su altn capacidad profesional, me permito solicitarle, muy
comedidamente, su valiosa colaboracion en la validacion del instrumento o
utilizarse en la recoleccion de datos sobre el Estudio

Mucho agradeceré a usted seguir las instrucciones que se detallan en la siguiente
pagina; par lo cusl se adjunta los objetivos, Is matriz de la Operacionilizacion de
variables y ¢l instrumento.

Aprovecho la oportumdad para reiterarie ¢l tesumonio de mi mas distinguida
Sloracion y exth

Atentamente,

iRk CEE R e
Responsable de 1a Inv.

Sandm Rodriguez Sudrez

. v A/
[ L 5 ‘@2/(/4‘;:2‘:/‘

Validador del instrumento de inv.
Mba. Libi Caamafio Lopez
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ANEXO NF° 5: Ficha Técnica de Validacion 2

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL
CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING

FICHA TECNICA DEL VALIDADOR DEL INSTRUMENTO

Nombre: MBA Libi Carol Caamafo Lopez

Profesion; gy lone.

Ocupacion: Docente Universitana, Consultora, investigadora
Direccion: La Libertad

Teléfono: 098905419

DE INVESTIGACION

CORRESPONDENCIA DE ITEM - OBJETIVO, CALIDAD TECNICA Y

LENGUAJE
ITEM | CORR. OBSERVACIONES
4 Wovdiies 28 ghiny ¢ P Hovoe LS gobee ) DO
4 Yaeduon £ elameunn fopiygd AN i el 8 Vol |

MBA, Libi Carol Caamafio Lopez

170



ANEXO N° 6: Encuesta Prueba Piloto

Modelo de Encuesta

Encuesta a publico objetivo de la Asociacion de Artesanos Prosperidad.

Objetivo: Determinar la Incidencia en el posicionamiento del mercado en las
ventas que se obtienen en la asociacion de muebles.

Instrucciones: Lea detenidamente cada una de las preguntas y conteste con una X
en cada pregunta

Datos Personales

Nombre:
Edad:
Sexo:

Preguntas de Investigacion
1.- ¢Conoce usted la Asociacion de Artesanos Prosperidad?
Si [ No [

2.- ¢Como considera usted el nivel de servicio que brinda la Asociacion de
Artesanos Prosperidad en el Cantdn Santa Elena Provincia de Santa Elena?

Muy bueno [ ] Bueno []
Regular [ ] Malo [ ]

3.- ¢Como considera usted la distribucion de los productos de la Asociacion?

Muy Buena
Buena
Regular
Mala

Muy mala
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4.- ;Cuales son los productos que usted prefiere comprar en la Asociacion?

Mesas

Comodas

Sillas

Muebles

Puertas

Otros ¢ Cual?

5.- ¢Qué tipo de estrategias de ventas prefiere usted que la Asociacion le ofrezca?

Ofertas

2X1

Descuentos

Planes
Acumulativos

Otros ¢ Cual?

6.- ¢ Los productos que ofrece la Asociacion son de calidad y duraderos?

Por que

[ ]

No [ ]

7.- Indique por favor, marcando sobre esta linea, cual es su opinion respecto:
¢ Coémo calificaria usted la infraestructura de la Asociacion de Artesanos

Prosperidad?

Probablemente la peor ---------------------- Xmmmmmmmmmmmmn e e Probablemente la

mejor

8.- ¢Considera que el nombre de la marca de artesanos prosperidad es atractiva 'y

confiable para su posicionamiento en el mercado?

¢Porque?

[ ]

No [ 1]
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9.- ¢La Asociacion de Artesanos satisface las necesidades e inquietudes de los
clientes obteniendo productos duraderos?

Siempre []
Casi siempre [ ]
Nunca ]

10.- ¢Que recomendaria a la Asociacion de Artesanos Prosperidad para tener un
buen posicionamiento en el mercado?

11.-;Si mejora la calidad del servicio de la Asociacion, acudiria a realizar las
compras de sus muebles a la misma?

Si [] No[ ]

¢Por qué?
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ANEXO N° 7: Encuesta Dirigida a los Clientes

Modelo de Encuesta

Encuesta a publico objetivo de la Asociacion de Artesanos Prosperidad.

Objetivo: Determinar la Incidencia en el posicionamiento del mercado en las
ventas que se obtienen en la asociacion de muebles.

Instrucciones: Lea detenidamente cada una de las preguntas y conteste con una X
en cada pregunta

Datos Personales

Nombre: Edad: Sexo:
Preguntas de Investigacion

1.- ;Conoce usted la Asociacion de Artesanos Prosperidad?
Si [] No []

2.- {Como considera usted el nivel de servicio que brinda la Asociacién de
Artesanos Prosperidad en el Canton Santa Elena Provincia de Santa Elena?

Excelente

Muy Buena

Buena

Regular
Mala
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3.- ¢Como considera usted la distribucién de los productos de la Asociaciéon?

Excelente
Muy Buena
Buena
Regular
Mala

4.- ¢Cudles son los productos que usted prefiere comprar en la Asociacion?

Mesas Cémodas Sillas
Muebles Puertas Otros ¢Cual?

5.- ¢ Qué tipo de estrategias de ventas prefiere usted que la Asociacion le ofrezca?

Ofertas [ ]

Planes acumulativos ]

2x1 ]

Descuentos [ 1]

Otros [ ]

6.- ¢Por qué prefieren comparar en la Asociacion de Artesanos Prosperidad?
Precio

Calidad

Atencion

Servicio Personalizado

Garantia

Jobobodd

Formas de pagos
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7.-¢Como calificaria usted la infraestructura de la Asociacion de Artesanos
Prosperidad?

Excelente

Muy
Buena
Buena

Regular
Mala

8.- ¢ Considera que el nombre de la marca de artesanos prosperidad es atractiva 'y
confiable para su posicionamiento en el mercado?

Si [ ] No [ ]

¢Porque?

9.- ¢ La Asociacion de Artesanos satisface las necesidades e inquietudes de los
clientes obteniendo productos duraderos?

Siempre [ 1]

Casi siempre [ ]
Nunca ]

10.-¢Si mejora la calidad del servicio de la Asociacién, acudiria a realizar las
compras de sus muebles a la misma?

Si [ No [ ]
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Modelo de Entrevista

Entrevista al presidente de la Asociacidén de Artesanos Prosperidad.

Estudio de medicién del Posicionamiento en el mercado y la optimizacion de
recursos promocionales en la Asociacion de Artesanos Prosperidad

Objetivo: Conocer los medios de posicionamiento para ubicar estratégicamente
sus productos y promociones dentro de la Asociacion.

Instrucciones: Lea detenidamente cada una de las preguntas y conteste con una X
en un enunciado.

1. ¢ Conoce usted sobre Marketing?
Si [ No L1
2. ¢,Maneja usted una herramienta que le permita controlar sus ingresos y
egresos en la Asociacion de Muebles?
si [ No [
3. ¢La Asociacion Prosperidad utiliza promociones de ventas?
Si —] No L]
4. ¢La Asociacion maneja objetivos de ventas?
si [ No [
¢ Cual?
5. ¢Usted alguna vez ha utilizado una estrategia para poder incrementar sus

ventas y tener un buen Posicionamiento?

si [ No [
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6. ¢Qué tipos de estrategias ha realizado para alcanzar los objetivos de su
negocio?

7. ¢Cuél considera que es la base fundamental por la que se diferencia de la
competencia?

Productos [—1  Precios C—1 Ubicacion ] Promociones ]
¢Porqué?
8. ¢Utiliza algun tipo de promocidn interna para la venta de los productos que
tienen menor rotacion?

Si F No [
9. ¢Cual es la alternativa que utiliza para que el cliente compre los
productos?
Explique

10.- La Asociacion posee una infraestructura adecuada y maquinarias para un
eficiente producto

si [ No [

Cuales son: -
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ANEXO N°¢ 8: Entrevista a presidente de la Asociacion

Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

ANEXO NP° 9: Visita a la asociacion

Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra
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ANEXO NF° 10: Elaboracion de muebles

Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra

ANEXO N° 11: Elaboracion de productos

Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra
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ANEXO NF° 12: Entrevistas a personas

Elaborado por: Rodriguez Suarez Sandra
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GLOSARIO

Posicionamiento

Se concreta en definir la promesa ofrecida por el producto, a fin de ocupar en el

mercado o en la conciencia del comprador una posicién que sea unica.

Ventas

Es la accion y efecto de vender un producto o servicio al consumidor tras el pago

de un precio convenido.

Marketing

El marketing es importante dentro de un negocio porque define las necesidades y
deseos de consumidores a través de las herramientas del marketing que permiten

mantener al negocio en un margen rentable.

Mercados

Es el lugar especifico donde se va a vender el producto o servicio cumpliendo con
las expectativas del mismo, atrayendo clientes reales y potenciales ofreciendo
producto y servicios y que a través de esto se busquen identificar y desarrollar

nuevos segmentos de mercado.

Estrategia

Es un conjunto de acciones planificadas sisteméaticamente en el tiempo que se

Ilevan a cabo para lograr un determinado fin.
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Promocion

La promocién de ventas representa, en muchas ocasiones, una alternativa para la
resolucion de problematicas diversas relativas al producto, la imagen, la
colocacion de las marcas, las percepciones de los consumidores, el nivel de ventas

y la distribucion

Publicidad

Es una forma de comunicacién comercial que intenta incrementar el consumo de
un producto o servicio a través de los medios de comunicacion y estrategias y

técnicas programadas dentro de la organizacion.

Competencia

Son los negocios que ofrecen el mismo producto o servicio a sus clientes, esto nos
indica que los negocios deben mantenerse en el mercado buscando nuevas
estrategias que permitan captar la atencidn de los clientes, innovando el producto
o la marca para que los clientes no busquen a la competencia y se mantengan en el

negocio.
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