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RESUMEN

En el siguiente trabajo de titulacion se propone la elaboracién de un plan de
posicionamiento para la Asociacion de sastres, modistas y afines “Hilos y Agujas”
con el objetivo de poder posicionar a la asociacidn en la mente del consumidor a
través de estrategias publicitarias y promocionales que permitan dar informacion
sobre la asociacion en un mercado potencial atractivo. Para la obtencion de
informacion se utiliz el disefio de investigacion concluyente tipo descriptivo
cuya finalidad principal es obtener informacion cualitativa y cuantitativa, se
utilizé el instrumento la encuesta que se la realizo a 173 habitantes del canton
salinas, previo a la realizacion de las encuestas se realiz una prueba piloto en la
cual obtuvimos un certero porcentaje de rechazo y aceptacién hacia la asociacion;
también se empled entrevistas a 6 socios que conforman la junta directiva de la
Asociacion lo que permitié tener una vision més clara de la situacion actual de la
asociacion y en la cual detectamos que una mayor parte del mercado potencial no
conoce la asociacion ,nunca ha escuchado o notado alguna publicidad de la
asociacion “Hilos y Agujas” por tal razon es la necesidad de realizar el siguiente
plan de posicionamiento cuya factibilidad se basa en la ejecucion de las
respectivas estrategias que llamen la atencion del cliente e incentiven a realizar las
compras lo que conlleva a que se posicione en la mente de los consumidores como
una asociacion que brinda prendas de vestir de Optima calidad a precios
econdmicos. Se concluye que el siguiente proyecto de investigacion permitira el
bienestar no tan solo de la asociacion sino también del cliente puesto que
construird lazos que unan al cliente con la asociacion lo que permitird que tengan
relaciones de negociacion a largo plazo y contribuya a la rentabilidad y
participacion en el mercado
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INTRODUCCION

La Asociacion de sastres, modistas y afines “Hilos y Agujas” como el nombre
mismo lo indica es una asociacion dedicada a la confeccion de prendas de vestir

para los diferentes segmentos damas, caballeros y nifios.

La asociacion nace con la finalidad de facilitar al consumidor en obtener prendas
de vestir en Ofrecer a sus clientes excelente calidad de los servicios y productos
que realizan; pero su principal problema radica en que no es conocida en el
mercado local por la falta de publicidad y promocién de ahi nace la importancia
de realizar el plan de posicionamiento que permitira un buen desarrollo para la

Asociacion y a la vez darse a conocer en el mercado local.

El presente proyecto es un plan de posicionamiento para la Asociacion de sastres,
modistas y afines “Hilos y Agujas” el mismo que tiene como enfoque principal el
posicionamiento en el cantdn salinas, a través de la correcta aplicacion de
estrategias de publicidad y promocion, a la ves permitird que sus productos y

servicio que brinda mejoren.

La siguiente tesis abarca los siguientes capitulos: En el primer capitulo detallamos
los antecedentes de la presente investigacion, la fundamentacion tedrica de las
variables de las definiciones de los diferentes autores que aportan con sus
conocimientos acerca del tema investigado, también contiene el marco legal las
respectivas leyes a las que se sujeta la Asociacion y acciones que se usaran para la

aplicacion del plan de posicionamiento.

Para el capitulo segundo contiene la metodologia aplicada a la investigacion, la
utilizacion de los tipos de investigacion deductivo, inductivo y analitico, asi como
también la determinacion de la poblacion y muestra a evaluar, verificar el
instrumento idoneo a aplicar seguido de las descripciones del tratamiento de la

informacién que se aplico.



En el tercer capitulo ya se detalla la informacion recolectada, los resultados y
andlisis de la investigacion de acuerdo a los instrumentos empleados, las
conclusiones y recomendaciones de la investigacion de mercado elaborada en el

canton salinas

Y como ultimo el capitulo cuarto en el cual se desarrolla la propuesta que
ayudara a la Asociacion de sastres, modistas y afines “Hilos y Agujas” ser
conocida en el canton salinas en donde se aplicara las estrategias que si tendran

aceptacion y que ya fueron estudiadas en el capitulo tres.



MARCO CONTEXTUAL DE LA INVESTIGACION

TEMA

INCIDENCIA DE LA APLICACION DE ESTRATEGIAS DE
PUBLICIDAD Y PROMOCION, EN EL POSICIONAMIENTO EN LA
MENTE DEL CONSUMIDOR MEDIANTE UNA INVESTIGACION QUE
INVOLUCRE A LOS CLIENTES Y A LOS SOCIOS. “DISENO DE UN
PLAN DE POSICIONAMIENTO PARA LA ASOCIACION DE SASTRES,
MODISTAS Y AFINES “HILOS Y AGUJAS” CANTON SALINAS,
PROVINCIA DE SANTA ELENA 2014”.

PROBLEMA DE LA INVESTIGACION.

Deficiente estrategias de publicidad y promocién y su incidencia en el
posicionamiento en la mente del consumidor de la Asociacion de sastres, modistas

y afines “Hilos y Agujas” cantdn salinas, provincia de Santa Elena afio 2014.

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

En el cantdn salinas, provincia de Santa Elena se encuentra ubicada la Asociacion
de sastres, modistas y afines “Hilos y Agujas” cuya actividad principal es la
confeccion y comercializacion de prendas de vestir para caballeros, damas y
nifios. La Asociacion de sastres, modistas y afines “Hilos y Agujas” tiene un afio
dedicado a la actividad de la confeccion nace con la finalidad de participar en un
programa del estado llamado Hilando el desarrollo que consiste en realizar
grandes cantidades de prendas en un tiempo determinado y para poder incursionar
en este programa tenian que formar parte de una Asociacion, tal es la razon que se
cred el 13 de diciembre del 2012 la Asociacion de sastres, modistas y afines
“Hilos y Agujas” registrada en la direccion distrital MIES conformado por 19

socios dedicados a esta actividad.



La Asociacion estd conformada por 19 socios cuya directiva designada por el

comité esta constituida por:

CUADRO N°1 Nombres de Socios

DIRECTIVOS

NOMBRES

Presidenta

Vicepresidenta
Secretaria

Tesorera

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: Informacion de la Asociacion

Vocales principales:

Minda Rosales Nilda Dinora
Gonzélez Aquino mariana de Jesus

Rodriguez Ramirez Alba Matilde

Socios participantes:

Alava Yagual Maria José
Alvarado Minda Luz Delia
Alvarado Minda Steven Teodoro
Benezrah Elias

Fuertes Rodriguez Esther Vaneza
GOmez Rodriguez Christian Radl
Gonzélez Suarez Mariela soledad
Soriano Montero Evelyn carolina
Yagual roca Graciela Lucila
Villon Apolinario Carlos Alberto
Villon Lino Casimiro Pulciano
Ventura Marcillo Maritza Legari

Yagual roca Angela josefina
Rosales Sanchez Rosa Nola
Roca Vera Margarita Marcelina

Yagual Roca Martha Maria



El principal problema radica en que la asociacién no cuenta con eficientes
estrategias de publicidad ni promociones es decir no realizan las adecuadas
campafas de comunicacion en medios para dar a conocer la existencia de la
Asociacion de sastres, modistas y afines “Hilos y Agujas” que ayuden al

posicionamiento adecuado en el canton salinas, provincia de Santa Elena.

La calidad y los disefios de las prendas de vestir son excelentes, pero la deficiente
publicidad y promociones no permiten que la Asociacion sea conocida en el
canton, por tal razén es el disefio y la aplicacion del plan de posicionamiento para
la Asociacion.

DELIMITACION DE LA PROBLEMATICA.

El siguiente proyecto de investigacion se llevara a cabo en el canton salinas en la
sede de la Asociacion de sastres, modistas y afines “Hilos y Agujas” ubicada en el
sector Chipipe Av. 7 y 18 S/N Villa N°.101 Salinas- Santa Elena, en el cual se
determinara las causas del desconocimiento de la Asociacion en el cantén , A la
vez se plantearan las respectivas soluciones mediante la aplicacion de estrategias
publicitarias que permitan posicionar el nombre de la Asociacion de sastres,

modistas y afines “Hilos y Agujas”.

GRAFICO N° 1 Ubicacion Geografica de la Asociacion de Sastres, modistas y
afines "Hilos y Agujas"

Asociacion la Asociacion de
sastres, meodistas vy afines
“HILOS Y AGUJAS™

Salina
Y h Clut

Playa de
San Lorenzo

OPA MAR

Elaborado: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: Google Maps



FORMULACION DEL PROBLEMA.

¢De qué manera influye la deficiente estrategias de publicidad y promocién en el
bajo nivel de posicionamiento en la mente del consumidor de la Asociacion de
sastres, modistas y afines “Hilos y Agujas” del canton Salinas, provincia de Santa

Elena?

SISTEMATIZACION

» ¢(Como Diagnosticamos la situacién actual de la Asociacion de sastres,
modistas y afines “Hilos y Agujas” para el posicionamiento en la mente del

consumidor?

» ¢(De qué manera incide la deficiente estrategia de publicidad en el
posicionamiento de la Asociacion de sastres, modistas y afines “Hilos y

Agujas” del cantdn salinas provincia de Santa Elena afio 2014?

» ¢De qué manera influye las estrategias promocionales en la Asociacion de

sastres, modistas y afines “Hilos y Agujas”?

» ¢Como afecta el desconocimiento de estrategias de Posicionamiento en la

Asociacion de sastres, modistas y afines “Hilos y Agujas™?

» ¢De qué manera beneficiaria el plan de posicionamiento a los artesanos de la

Asociacion de sastres, modistas y afines “Hilos y Agujas” del canton Salinas?

EVALUACION.

Las evaluaciones para determinar si la aplicacion de este plan de posicionamiento

estd dando resultados positivos son:



Informacién: Mediante un levantamiento de informacion que se realizara a la
Asociacion de sastres, modistas y afines “Hilos y Agujas” permitira obtener la

informacidn necesaria para las respectivas soluciones.

Claro: El plan de posicionamiento que se plantea se expresa en términos
puntuales y adecuados para brindar una alternativa de solucion al problema

planteado.

Evidente: El problema es realmente evidente y existente dentro de la Asociacién
de sastres, modistas y afines “Hilos y Agujas” y tiene manifestaciones claras y

observables.

Relevante: El plan de posicionamiento que se pretende crear asume una
alternativa de solucion imprescindible ya que en la actualidad las empresas de

confeccion son de mucha importancia.

Infraestructura: La Asociacion de sastres, modistas y afines “Hilos y Agujas”
cuentan con un taller adecuado pero no cuentan con un almacén en el cual puedan

exhibir sus prendas elaboradas por las socias.

Tiempo: la respectiva evaluacion del proyecto se la realizara durante el periodo
de un afio luego de haber implementado las propuestas disefiadas para el plan de

posicionamiento.

HIPOTESIS

Las estrategias de publicidad y promocién mejoraran el posicionamiento en la
mente del consumidor “de la Asociacion de sastres, modistas y afines “Hilos y

Agujas”.



OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES.

Variable independiente.

Publicidad:

(Mesa Holguin, 2012) En su libro Fundamentos de Marketing, afirma: “la
publicidad involucra todas las actividades para la presentacion de un mensaje
a un publico objetivo sobre un producto, servicio o idea a través de los medios
masivos de comunicacion” Pag. 151.

Promocion:

(Lesur, 2009) En su libro Publicidad y Propaganda, de Acuerdo al autor “la
promocion es el cuarto componente de la mezcla de mercadotecnia que
consiste en varios métodos para comunicarse en influir sobre el cliente”
Pag.30.

Variable Dependiente

Posicionamiento:

(Lesur, 2009) En su libro Publicidad y Propaganda indica “El posicionamiento
es el proceso mediante el cual los mercaddélogos tratan de crear, dentro de las
mentes de las personas que componen su mercado meta, una imagen o
identidad de su producto, marca u organizacion” Pag. 25.



Hipétesis
Las estrategias de
publicidad y
promocién para
los clientes
mejoraran los
indices de
posicionamiento
en la mente del
“de

la Asociacion de

consumidor
sastres, modistas
y afines “Hilos y
Agujas”.

variables

Variable

independient
e

Estrategias
de publicidad
y Promocion

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete

CUADRO N° 2 Operacionalizacion de Variable Independiente

Definicion
La publicidad
involucra todas las
actividades para la
presentacion de un
mensaje  a un
publico  objetivo
sobre un producto,
servicio o idea a
través de los
medios masivos de
comunicacion, la
promocion es el
cuarto componente
de la mezcla de
mercadotecnia que
consiste en varios

métodos para
comunicarse  en
influir sobre el
cliente.

Dimension

-Publico
Obijetivo
-Producto
-Servicio
-Medios de
comunicacio
n

-Mezcla de
mercadotecni
a

-Influir

-Cliente

Indicadores

-Servicio al
cliente
-Calidad

-Atencion al
cliente

-Demanda

-Aplicacion de
las 7 Ps.

-Motivacion al
comprar

item

3.-¢Como calificaria la atencion
que brinda la Asociacién?
5.-;Qué promociones cree usted
que deberia implementar la
Asociacion?

2.- Que factor influye en su
decisiéon al comprar o
confeccionar sus prendas de
vestir?

9.-¢Estaria dispuesto a invertir en
publicidad y promocion
anualmente?

9-¢Qué tipo de servicio adicional
le gustaria que ofrezca la
Asociacion?

7.- ¢Cual cree que es el medio
publicitario que la asociacién
debe implementar?

10.-¢ Estaria dispuesto a adquirir
los productos y servicios que
ofrece la Asociacion?

Instrumento

Encuestas a
clientes

Encuestas

Encuestas a
clientes

Entrevista a
Socios

Encuestas a

clientes

Entrevista a
Socios



Las estrategias de
publicidad y
promocion para los
clientes mejoraran
los indices de
posicionamiento en
la mente del
consumidor “de la
Asociacion de
sastres, modistas y
afines “HILOS Y
AGUJAS”.

CUADRO N° 3 Operacionalizacion de Variable dependiente

Variable
dependiente

Posicionamiento

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete

Es el

mediante el cual los

proceso

mercadélogos tratan

de crear, dentro de

las mentes de las
personas que
componen su

mercado meta, una
imagen o identidad
de su producto,

marca u organizacion

Percepcion

Imagen

Identidad

Marca

Producto

Preferencias de
los clientes

Prestigio

Valor agregado

Identidad del
producto

Mercado
especifico

1-;Conoce usted la
Asociacion de  sastres,
modistas y afines “Hilos y
Agujas”?

6.-; Por qué cree usted que
la Asociacion no es
reconocida en el mercado
local?

4.-; Qué imagen cree usted
que representaria mejor la
Asociacion?

4.-;Como definiria usted la
calidad de los disefios
elaborados por los
artesanos de la Asociacion?
7.- ¢Cree usted que es
necesario  cambiar la
marca?

5.-¢Como considera los
precios que mantiene la
Asociacion?

10.- ¢Tiene la asociacion
un cliente potencial?

Encuestas a clientes

Encuestas a socios

Entrevista a socios

Encuesta a clientes

Entrevistas a Socios

Entrevistas a Socios

Entrevistas a Socios
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OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION.

OBEJTIVO GENERAL.

Implementar estrategias de publicidad y promocion para elevar el nivel de
posicionamiento en la mente del consumidor, mediante un levantamiento de
informacion que involucre al cliente y a la asociacién para la elaboracion de un
plan de posicionamiento para la Asociacion de sastres, modistas y afines “Hilos

y Agujas”.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

» Aplicar una investigacion de mercado para diagnosticar la situacion actual de

la Asociacion de sastres, modistas y afines “Hilos y Agujas”.

» Elaborar las diferentes estrategias publicitarias y promocionales para el

mercado objetivo a través de una encuesta directa a los clientes.

» ldentificar los diferentes medios publicitarios de preferencia y aceptacion por

los clientes, mediante la investigacion

» Elaborar el plan de accion tactico para la aplicacién de las estrategias

relevantes para el plan de posicionamiento.

» Elaborar la propuesta del plan de posicionamiento mediante la aplicacion de
estrategias publicitarias y promocionales permitiendo conocer la existencia de

la Asociacion de sastres, modistas y afines “Hilos y Agujas”.

11



JUSTIFICACION DEL TEMA

El presente plan de posicionamiento tiene como finalidad dar a conocer la calidad
de los productos, de manera que los clientes identifiquen y reconozcan la oferta de
un producto de prestigio y comodidad, cuyo objetivo se conseguira a través de la
aplicacion de estrategias publicitarias y de promocién ya que debidamente
aplicados pueden convertirse en los factores idéneos para lograr el

posicionamiento en la mente del consumidor.

Es por esto que al realizar la investigacion previa al plan de posicionamiento, se
podréan establecer, cuales son las causas que no le han permitido destacarse en el
mercado, asi como también conocer los medios que pueden aplicar para darse a
conocer en el mercado y lograr un posicionamiento en la mente de sus clientes,

ademas que se analizara la situacion actual por la que atraviesa la empresa.

Cabe mencionar que la asociacion ofrece a sus clientes productos de calidad
puesto que son confeccionadas por maestros de taller de corte y confeccion

quienes tienen el profesionalismo en el acabado de las prendas de vestir.

Si no se realiza el adecuado plan de posicionamiento para la Asociacion de
sastres, modistas y afines “Hilos y Agujas” no podra a darse a conocer a través de
las estrategias de publicidad todas las actividades que las socias realizan, a la vez
no permitira obtener rentabilidad para que la Asociacion siga creciendo con el

pasar del tiempo y al mismo tiempo seguir brindando mas fuentes de trabajo.

El plan de posicionamiento que se llevara a cabo permitird también que los
directivos de la asociacidn tengan nociones de como aplicar ciertas estrategias con
la finalidad de que cierto tiempo las apliquen para que animen a los clientes a
seguir adquiriendo los productos y servicios que le brinda “Hilos y Agujas”. Esto
también conllevara a que los socios realicen sus actividades de mejor manera para

lograr la satisfaccion del cliente.
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CAPITULO |

MARCO TEORICO

1.1. ANTECEDENTE DEL TEMA.

Hoy en dia existe varias empresas se han dedicado a este tipo de actividad de la
confeccion y comercializacion de prendas de vestir para los diferentes segmentos
de mercado, ya que a la vez ha generado plazas de empleo directo en el pais.

La Asociacion de sastres, modistas y afines “Hilos y Agujas” naci6é con la
necesidad de fomentar y de generar plazas de trabajo en la Provincia de Santa
Elena cuenta con dos afios en el mercado pero actualmente no cuenta con
estrategias de publicidad y promocion que permita que la Asociacion sea conocida

en el mercado.

Los artesanos que conforman la asociacion son muy creativos y cualquier prenda
de vestir que el cliente desee es posible de realizar con disefios originales y de
calidad sin embargo para que la asociacién tenga el respectivo posicionamiento
deberd mejorar ciertos aspectos e incluso aplicar las herramientas de promocion
que permita obtener méas clientes. A falta de conocimiento de estrategias de
publicidad y promocién de los directivos de la Asociacidn hace que no se aplique
un plan de trabajo que les permita el desarrollo y ser competitivos en el mercado.
Por tal razon es necesario realizar la respectiva investigacion que permitira
mejorar la situacion actual de la Asociacion de sastres, modistas y afines “Hilos y
Agujas” permitiendo el desarrollo de sus actividades y la aplicacion de
mercadotecnia idonea que a la vez ayudara al posicionamiento en la mente del

consumidor y maximizar oportunidades del mercado.
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1.1.1. Fundamentacién teorica.

1.1.1.1. Definicion de Marketing.

(Echeverri Cafias , 2009) En su libro Marketing Practico de acuerdo al autor,
el éxito depende de las estrategias y tacticas que la empresa aplique para
atraer a su demanda futura y fidelizar a sus clientes actuales. Una empresa
que adopta el concepto de marketing acepta que el valor de sus clientes es la
base fundamental de sus operaciones. Pag.18

(Kotler & Armstrong, 2012)En su libro Marketing define al marketing como
“el proceso mediante el cual las compafiias crean valor para sus clientes y
establecen relaciones solidas con ellos para obtener a cambio valor de éstos”
Pag 5.

Para el presente proyecto se trabajé con las teorias de Echeverri Cafias (2009) y
Kotler y Armstrong (2012) en la razén que contribuird a la aplicacion de
estrategias de mercadeo que permitira que la empresa, Organizacion o Asociacion
tome la direccion adecuada y logro de sus objetivos, lo que conlleva a que se

creara valor para los clientes.

El marketing ha permitido que muchas empresas nacionales sean reconocidas
internacionalmente ya que gracias al buen direccionamiento del marketing se ha
logrado obtener una gran demanda de clientes y ha permitido la fidelizacién de

marcas Yy de productos que ofrece la empresa.

1.1.2. El papel del marketing

(Kotler & Armstrong, 2012) En su libro Marketing indica: “Las compaiiias
trabajan para entender a los consumidores, crear valor para el cliente y
establecer relaciones solidas con éste, y obtienen las recompensas derivadas
de crear valor superior en el cliente” Pag.5.
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Contribuird a que los socios Para poder cumplir con las necesidades de los
clientes es necesario que estén a la expectativa del cambio en el mercado de los
productos y servicios que surgen, por esta razén deben centrar sus esfuerzos de
marketing sobre los segmentos idoneos que permitiran a las empresas cumplir con

sus objetivos.

(Rivas & Esteban , 2010) En su libro Comportamiento del Consumidor
Afirma: “Las empresas desean impulsar los intercambios, pues gracias ellos
desarrollan su actividad y ganan dinero”.

El marketing se configura como un conjunto de actividades dirigidas conseguir
objetivos a partir del impulso de los intercambios. Se centra en una serie de ideas
y elementos como necesidades de los consumidores, productos Fabricados por las
empresas, objetivos de consumidores y empresas, el intercambio como solucion,
las actividades estimulantes del intercambio, la transaccion y el cumplimiento de

los objetivos.

GRAFICO N° 2 Los Elementos Y la gestion del marketing

> MARKETING

vy

Intercambios

v v

—> Intercambio Necesidades @

b

Transaccion

v

Cumplimiento

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: (Rivas & Esteban , 2010)
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1.1.3. Importancia del marketing en las empresas.

Existen un sinnimero de razones que justifican la necesidad de la aplicacion de
marketing en las empresas. Pero detallaremos 3 razones que consideramos

importantes para los pequefios negocios.

Cambios en los patrones de consumo.- EI consumidor del siglo XXI es mas
exigente ya que busca mejorar su calidad de vida, ya no se conforma con tan solo
un buen producto o servicio, buscan mas que un producto, soluciones rapidas a

sus necesidades.

En este sentido es necesario que los empresarios desarrollen ideas innovadoras

que logren obtener mas clientes y mantenerlos.

Hay que comenzar a entender la sustentabilidad, la biodiversidad, la
responsabilidad social y el trabajo con comunidades como una inversion y valor
compartido. La preferencia tanto del nuevo consumidor como del inversionista ya
estd pasando por la incorporacion de los elementos ya antes mencionado.
Transparencia, responsabilidad y sustentabilidad en el proceso productivo y en su

oferta de valor global son la clave del éxito.

La urgencia por segmentar mercados. - Segmentar es el principal paso de toda
empresa al momento de incursionar en el mercado puesto que divide y selecciona
a su mercado de acuerdos a las caracteristicas y necesidades semejantes de cada

consumidor.

Muchas empresas lanzan sus productos sin antes clasificar a su publico objetivo y
considerar que sus clientes son todos. Cabe resaltar que la Asociacion tiene
segmentado sus productos puesto que confecciona prendas de vestir para damas,

caballeros y nifios asegurando la calidad de sus prendas a los clientes.
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La propuesta de valor basada en la diferenciacion para el cliente.- Tener
pleno conocimiento de las necesidades y los deseos del publico objetivo permitira

Que las empresas apliquen y tengan una propuesta de valor para sus clientes que
a la vez permitird diferenciarse de la competencia y obtener los resultados que
desean. La asociacion aplicara una propuesta de valor para sus clientes para

obtener fidelidad y obtener posicionamiento en el mercado.

1.1.4. Marketing mix.

1.1.4.1. Producto.

(Echeverri Cafas , 2009) En su libro Marketing practico define: “El término
producto hace referencia a un conjunto de atributos tangibles e intangibles que
satisfacen necesidades y deseos del cliente” Pag.84.

(Mesa Holguin, 2012) En su libro Fundamentos de Marketing Conceptlian que
“un producto es cualquier “cosa” que se pueda ofrecer a un mercado para su
atencion, adquisicion, uso o consumo, y que alcanzara a satisfacer un deseo o
una necesidad” Pag.98.

Para el siguiente proyecto se utiliz estas siguientes teorias lo cual indica que la
asociacion ofrezca un producto con un conjunto de atributos tales como el disefio,
la marca, garantia, calidad, accesorios y servicios que tienen como objetivo
satisfacer las necesidades del consumidor cabe recalcar que la calidad se ha
convertido en un calificativo que evalua el cliente al momento de adquirir un

producto.

La asociacion ofrecerd a sus clientes disefios Unicos acorde a las exigencias del
consumidor, ofrecera calidad de sus prendas con la finalidad de que el producto

tenga prestigio en el mercado local.
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1.1.4.1.1. Niveles de producto.

Se considera tres niveles cuando el gerente planifica el producto los cuales

tenemos:

» Producto béasico o fundamental. Consiste en los atributos que tienen el
producto y que la empresa ofrece al cliente. Son las particularidades que

buscan los consumidores cuando adquieren un bien o servicio.

» Producto real.-luego de haber planificado el producto bésico, el gerente debe
elaborar el producto que incluya todos los elementos tangibles de composicion,
textura, tamafio, color, olor, calidad, marca, empaque y otras propiedades que

materializan el producto.

» Producto ampliado.-estd constituido por el producto basico y del producto
real para ofrecer beneficios adicionales al consumidor, a esto se considera que
se debera afiadir beneficios que sirven para posicionar el producto en la mente

del consumidor que permitira diferenciarse de la competencia

1.1.4.1.2. Clasificacion de los productos.

Productos de consumo final.

» De conveniencia: Se caracterizan porque el comprador los conoce muy bien,
sabe lo que necesita, normalmente son de bajo precios y de alta disponibilidad.
Estos productos no requieren de mucho esfuerzo puesto que el consumidor

adquiere cualquier marca siempre y cuando cumpla con sus necesidades.
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» De seleccion o comparacion: EI comprador toma su tiempo comparando los
productos en base a marca, calidad, precio, tamafio y atributos y establece

ciertos riesgos e incertidumbre.

» De especialidad.-el consumidor dedica esfuerzos considerables para adquirir el
producto; por ser de caracteristicas muy importantes, precio alto y distribucion

exclusiva, el cliente manifiesta gran complacencia por la marca.

» No buscados.- son aquellos productos que el consumidor no los conoce, 0 no
los quiere hasta que surge la necesidad se requiere de estrategias de marketing

muy especiales, grandes campafias publicitarias para su éxito comercial.

1.1.5. Precio.

(Mesa Holguin, 2012) En su libro Fundamentos de Marketing “La segunda
herramienta de la decisién de marketing es el precio de los productos y es por
ellos que se hace necesario estudiarlo. Esta claro que la politica de precios es
parte de los determinantes de compra de los consumidores” P4g.119

En el siguiente trabajo se enfoca en estos dos conceptos del precio que es la
cantidad de dinero que el consumidor paga por un producto o servicio es decir es
el valor que el cliente da a cambio de los beneficios de tener o usar el bien o
servicios. El valor del producto depende de su utilidad, calidad, imagen,
disponibilidad y nivel de servicios que los acompafan y el tiempo asociado con la

compra.

1.1.5.1. Importancia del precio.

En el consumidor el precio es el facilitador de compra de un producto, debe estar

fijado en funcidn de la capacidad de compra del consumidor
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Siempre le ha permitido al comprador ver al precio como un indicador de calidad.
En la empresa el precio es primordial para el éxito del producto y de la empresa
en el mercado. El precio de un producto tiene que ver con el ingreso global y con
las utilidades de la empresa esto permitird una mejor posicion competitiva y de
participacion ene le mercado. Con respecto a la importancia del precio la
asociacion tiene en cuenta los costos que utilizan para la confeccién de sus
prendas que permitird que ofrezca a sus clientes precios adecuados y de buena

calidad.

1.1.6. Plaza.

(Echeverri Cafias , 2009) En su libro Marketing Practico afirma: “La
distribucion es un elemento del marketing que tiene como finalidad propiciar
el encuentro entre la oferta y la demanda. La distribucion esta representada
por agentes, intermediarios, comerciales, y revendedores, entre otros” P4g.94.

Se aplico el siguiente concepto ya que la plaza es otro factor importante q se
considera por la simple razén que este permitird que el producto o servicio esté
accesible y disponible para nuestro publico meta. La mayoria de los bienes de
consumo se adquieren a través de minoristas y a la vez los canales de distribucién
proporcionan beneficios como la agilizacion en la entrega del producto, apoyo en

la comercializacion y distribucién fisica.

1.1.6.1. Grados de exposicién en el mercado.

Hay tres amplias opciones de exposicion en el mercado:

» La distribucion intensiva.- La siguiente distribucion es aplicada cuando hay
una amplia gama de marcas y la diferenciacion es reducida, su enfoque es la

saturacion del mercado empleando todos los canales disponibles.
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» La distribucion selectiva.-Este implica que un fabricante utilice un limitado
namero de canales en una area geografica especifica para comercializar sus

productos.

» Ladistribucion exclusiva.- es una forma extrema de distribucion selectiva en
la cual solo un mayorista, minoristas o distribuidor comercializan en una area

geogréfica.

1.1.6.2. Tipos de canales de distribucion.

(Mesa Holguin.2012) En su libro Fundamentos de Marketing afirma: “L0S
canales usados en la distribucion comercial aplican tanto a bienes de consumo
como a productos industriales. Igualmente se puede emplear el agente en
cualquier tipo de canal.

(Echeverri Cafas , 2009) En su libro Marketing Préctico afirma: “Lo canales
de distribucién pueden proporcionar diferentes beneficios como: agilizacion
en la entrega del producto, apoyo en la comercializacion y distribucion fisica,
mejor gestion de la informacion y la comunicacion entre la empresa y el
cliente” Pag.94.

Para el siguiente trabajo se utilizo las teorias de Mesa Holguin y Echeverri Cafias
en el cual nos especifican mejor cual es el canal méas idoneo que se debe utilizar

en la asociacion, existen cuatro tipos de canales que detallamos a continuacion:

Canal tipo uno (Directo).- Este canal hace referencia a que el fabricante tiene el
control del producto, precio, servicio proporcionando entrega y contacto directo

con el cliente.

Canal tipo dos.- etapa de intermediacion ya que consiste en que el fabricante le

vende al minorista y estos al consumidor final.
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Existe pérdida del control del producto, precio y la entrega del mismo puesto que

todo esto se encarga el minorista.

Canal tipo tres.- Este tipo de canal contiene dos etapas de intermediacion, el
fabricante vende al mayorista y estos lo venden a los detallistas y ellos revenden

al consumidor final.

Canal tipo cuatro.- es un canal indirecto con tres etapas de intermediacion.
Aparece el agente que es el nuevo protagonista en el proceso de distribucion, los

cuales se encargaran de que el producto llegue al consumidor final.

1.1.7. Promocion.

(Kotler & Armstrong, 2012) En su libro Marketing afirma: “Consiste en
incentivos a corto plazo para fomentar la compra o venta de un producto o
servicio. Mientras que la publicidad ofrece razones para comprar un producto
0 servicio, la promocion de ventas ofrece razones para comprar en el
momento” Pag.97.

(Echeverri Caiias , 2009) En su libro Marketing Préctico afirma: “Esta es una
iniciativa de la empresa que busca incentivar las ventas a corto plazo, los
incentivos son a menudo originales y creativos” Pag. 99.

Para el siguiente proyecto se utilizo las teorias de Kotler y Armstrong y Echeverri
cafias que no contribuira a la aplicacion de la promocion que es aquella
motivacion que las asociacion realizara para que el cliente compre en el instante
a la vez que den a conocer sus productos y servicios y los beneficios que ofrecen,

y esto conllevara a mejorar las relaciones a largo plazo con los consumidores.

1.1.8. Mezcla de Marketing expandida para servicios.

Ademas de las cuatro P tradicionales, la mezcla de marketing de servicios incluye

personas, evidencia fisica y proceso.
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1.1.8.1. Personas.

(\Valarie Zeithaml, Mary bitner, & Dwayne gremler, 2009) En su libro
Fundamentos para el Marketing de Servicios Afirma: “todos los actores
humanos que desempefia una parte en la entrega del servicio y que influyen
por tanto en las percepciones del comprador; el personal de la empresa, el
cliente y otros clientes en el ambiente del servicio” Pag.25.

(lldelfonso Grande, 2012) En su libro Marketing de los Servicios De acuerdo
al autor “las personas, es consecuencia de una de las caracteristicas basicas de
los servicios, su inseparabilidad, Los servicios no pueden sustraerse de las
personas que los suministran, quienes, incluso, llegan a ser un factor clave de
diferenciacion y de posicionamiento” Pag.79.

Se utiliz6 para el siguiente proyecto las teorias antes mencionadas tal razon que
las personas que participan en la entrega de un servicio proporcionan sefiales al
cliente respecto de la naturaleza del servicio en si. Tomar en cuenta su aspecto
personal, su actitud, el comportamiento puesto que influye en la percepcion del
servicio hacia el cliente, Por tal razon tener un personal idoneo conlleva a que la
empresa tenga un factor que le permita diferenciarse ante su competencia y a la
vez permitird un posicionamiento en la mente del consumidor como una empresa

que ofrecen un servicio de calidad.

También podemos determinar que los clientes influyen en otros clientes puesto
que ellos pueden recomendar el servicio o pueden restarle méritos dependiendo

de como haya influido el servicio en ellos.

1.1.8.2. Proceso.

(Idelfonso Grande, 2012) En su libro Marketing de los Servicios “Hace
referencia a los procedimientos, mecanismo o rutinas en la prestacion de un
servicio, y afectan a su calidad” P4g.80.
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(\Valarie Zeithaml, Mary bitner, & Dwayne gremler, 2009) En su libro
Fundamentos para el Marketing de los Servicios. “Los procedimientos, los
mecanismos Yy el flujo de actividades reales por los que el servicio es
entregado: la entrega del servicio y los sistemas operativos” P4g.25.

Los pasos que realizan para la entrega del servicio también da evidencia al cliente
sobre juzgar el servicio. Algunos servicios son complejos ya que requiere que el
cliente siga una serie de acciones complicadas y extensas para completar el

proceso.

El proceso también es un factor relevante dentro de la mercadotecnia aunque
parezca un factor no tan primordial los clientes también evaltan el mecanismo de
la entrega del servicio lo que conlleva a determinar las falencias del sistema de

atencion al cliente de la empresa.

1.2. VARIABLE INDEPENDIENTE.

1.2.1. Estrategia.

(Porter, 2009) En su libro Publicidad y Propaganda. La estrategia son acciones
que se llevan a cabo con el fin de alcanzar determinados objetivos, pero que
presentan cierto grado de dificultad en su formulacion y ejecucion; es decir,
son acciones que al momento de ejecutarlas, requieren de cierto esfuerzo. Pag.
67

(Mesa Holguin, 2009) En su libro Fundamentos de Marketing afirma: “ES un
conjunto de acciones que los gerentes realizan para lograr los objetivos de una
firma” Pag.170.

Para el siguiente proyecto se utilizd las siguientes teorias ya que se utilizara
estrategias en donde se planteara las actividades adecuadas que permitira el
desarrollo de dichas actividades y a la vez permitira planificar para un futuro de

manera clara y precisa con el fin de conseguir los objetivos propuestos.

24



Tener bien definida lo que es una estrategia los integrantes de la Asociacion
podran determinar la situacion de los problemas surgidos y esto permitird que
planeen y apliquen estrategias adecuadas para dar la respectiva solucién a la vez
podran analizar sus fortalezas y debilidades que permitirdn aprovechar sus

oportunidades en el mercado y logrando minimizar sus amenazas.

1.2.2. Estrategia Publicitaria.

(Kotler & Armstrong, 2012) En su libro Marketing indica: “Estrategia que
utiliza la compafiia para lograr sus objetivos de publicidad, consta de dos
elementos principales: Crear los mensajes publicitarios y seleccionar los
medios de comunicacion publicitarios” Pag.439.

Se utiliz6 la teoria de kotler y Armstrong ya que es necesario tener bien definida
que es una estrategia, conocer la magnitud de soluciéon que puede ofrecer la
aplicacion de una estrategia bien planteada dentro de la asociacion ya que
permitira que consigan el objetivo propuesto y a la vez permitira el desarrollo de

sus actividades.

1.2.3. Publicidad.

1.2.3.1. Definicién de publicidad.

(Echeverri Cafias, 2009) En su libro Marketing Practico. “De acuerdo al autor
la publicidad es un modo de persuasién que tiene como finalidad atraer la
atencion de clientes potenciales y reales sobre los beneficios que ofrece un
bien o servicio” Pag. 98.

Utilizaremos para el siguiente proyecto la fundamentacion de (Mesa Holguin,
2012) puesto que el objetivo es elaborar un buen mensaje, una buena idea que se
transmitira por el medio de comunicacion mas idéneo dentro de la Provincia de
Santa Elena con el propdsito de generar conocimiento del producto y de la marca

de la Asociacion de sastres, modistas y afines “Hilos y Agujas”.
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1.2.3.2. Establecimientos de los Objetivos de publicidad.

(Rangel Perez , Ayestaran Crespo , & Sebastian Morillas , 2012) En su libro
planificacidn estratégica y gestion de la publicidad de acuerdo al autor “es la
tarea especifica de comunicacion a cumplirse entre una audiencia definida en
un grado determinado y dentro de un plazo o tiempo prefijado” pag.114.

Se ha considerado el siguiente item ya que detallaremos la clasificacion de los

objetivos de publicidad puesto que es importante para la asociacién tener claro los

objetivos que se deben plantear y a su vez cumplirlo. A continuacion tenemos los

posibles objetivos de publicidad que ayudara a tener una mejor perspectiva de

como elaborar los objetivos de publicidad.

YV VYV VYV

TABLA N° 1 Posibles Objetivos de Publicidad

Comunicar valor para el cliente
Crear una imagen de marca y de la
compafiia

Informar al mercado acerca de un
producto

Explicar como funciona el producto.

Publicidad Persuasiva

>
>
>

Crear preferencia de marca

Fomentar el cambio a la propia marca.
Cambiar la percepcién de los clientes
acerca del valor de la marca

Publicidad de Recordatorio

Mantener relaciones con los clientes
Recordar a los consumidores que tal vez
necesiten el producto en un futuro
cercano.

Elaborado por: Johanna Orrala
Fuente: (Kotler & Armstrong, 2012)

YV VYV VYV

Sugerir nuevos usos de un producto
Informar al mercado de un cambio de
precio

Describir los servicios disponibles y el
apoyo

Corregir Impresiones falsas.

Persuadir a los clientes de comprar
ahora.

Persuadir a los clientes de recibir una
visita de ventas

Convencer a los clientes para que
hablen con otras personas

Recordar a los consumidores donde
pueden comprar el producto.

Mantener la marca en la mente de los
clientes cuando no sea temporada.
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Es necesario definir y establecer los objetivos de publicidad puesto que ayudara a
que la asociacion tenga un enfoque seguro de lo que desea alcanzar y de lo que

desea transmitir a su publico meta.

1.2.3.3. Tipos de publicidad.

El tipo de publicidad va enfocado a los diferentes segmentos que se requiera
Ilegar de acuerdo a esta clase es que se define el tipo de mensaje que la empresa

desea aplicar y cumplir con los objetivos planeados.

Publicidad local.- Se refiere a dar a conocer por medio de mensajes cortos e
incentivadores sobre un producto o servicio dentro de un sector especifico

cercano, esta enfocada al negocio que al producto o la marca.

Publicidad global.-La principal funcion es de comunicar las ventajas
competitivas a través del empleo de numerosos medios de comunicacion a nivel

global.

Publicidad Institucional.- Desarrolla actitud positiva hacia la empresa.

Destacando las actividades buenas que realizan.

Publicidad sin fines de lucro.- Enfocada a concientizar y a pedir ayudas
benéficas, publicidad que las realizan fundaciones, instituciones religiosas y

asociaciones.

1.2.3.4. Desarrollo de la estrategia publicitaria.

(Kotler & Armstrong, 2012) En su libro Marketing afirma: “Consta de dos
elementos principales: Crear los mensajes publicitarios y seleccionar los
medios de comunicacion publicitarios” P4g.439.
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Para el proyecto se utilizara estos dos elementos importantes que permitira
conocer las estrategias de marketing que aplican las empresas enfocadas en
objetivos y la aparicion de los nuevos medios de comunicacion digitales e
interactivos ha definido la importancia de la planificacion de los medios de

comunicacion que deberan utilizar para las campafas publicitarias.

1.2.3.4.1. Creacion del Mensaje Publicitario.

(Kotler & Armstrong, 2012) En su libro Marketing Indica: “Sin importar que
tan grande sea el presupuesto, la publicidad solo tendra éxito si los anuncios
captan la atencién y se comunican bien. Los buenos mensajes publicitarios
son muy importantes en el costoso y saturado entorno publicitario” Pag.440.

(Robles Avila & Romero Gualda, 2010) En su libro Publicidad y Lengua
Espafiola afirma: “La creacion de un mensaje publicitario eficaz encierra un
trabajo extremadamente complejo por parte del creativo orientado a lograr el
fin que se propone: Conmover al espectador para que realice la accion de
comercial” Pag.31.

Es necesario como primer paso crear la estrategia de mensaje para decidir qué

mensaje se comunicara a los consumidores.

El propdsito de la publicidad es lograr que los clientes piensen o reaccione ante el
producto o la Asociacion de cierta manera, las personas reaccionan ante el
producto si piensan que obtendran beneficios, de esta forma el desarrollo de una
estrategia de mensaje eficaz empieza con la identificacion de los beneficios que

obtendran y servira como atractivo publicitario.

Cabe recalcar que se debe tomar en cuenta la ejecucion del mensaje, encontrar el
mejor método, enfoque, estilo, tono, palabras y formato a utilizar para la ejecucion

del mensaje promocional.
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1.2.3.4.2. Seleccién de medios publicitarios.

(Kotler & Armstrong, 2012) En su libro Marketing Indica “Vehiculos que se
utiliza para entregar los mensajes publicitarios a su publico previsto” Pag.33.

La seleccion de los medios es otro factor primordial que se debe de analizar
puesto que también interviene en el impacto del mensaje publicitario, ya que se
busca el medio de comunicacion mas efectivo que despierte el interés del

producto en el cliente.

Existe pasos que se tomara en cuenta en la seleccion de medios publicitarios para

la asociacion:

» Decidir el alcance, la frecuencia y el impacto.
Es necesario decidir el alcance y la frecuencia que necesita para logar los
objetivos de publicidad, el alcance es la medida de porcentaje de personas a

las que queremos llegar en un periodo determinado.

La frecuencia es la cantidad de veces que nuestro publico meta esta expuesto
al mensaje publicitario. Y por supuesto determinar el impacto que causo

dicho medio de comunicacion en el pablico objetivo.

» Elegir entre los principales tipos de medio.
Es importante determinar el medio de comunicacion idoneo de manera que se
debe tomar en cuenta el impacto, la eficacia del mensaje y el costo de cada
medio de comunicacion, para el mercado meta que tiene la empresa el cual
permita obtener el impacto que se requiere y cumplir con los objetivos de la

empresa.
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TABLA N° 2 Perfiles de los principales tipos de medios

MEDIO

Television

Periodicos

Internet

Correo
directo

Revista

Radio

VENTAJAS

Buena cobertura de mercados masivos,
combina imagen, sonido y
movimiento;  atractiva para los
sentidos.

Flexibilidad:; actualidad; buena
cobertura del mercado local; alta
credibilidad

Alta selectividad; bajo costo; impacto
inmediato; interactividad

Alta selectividad de publico; no hay
competencia publicitaria dentro del
mismo medio; permite la
personalizacion.

Alta selectividad geografica y
demogréfica; credibilidad y prestigio;
reproduccion de alta calidad.

Buena aceptacion local; alta
selectividad geografica y demogréfica;
bajo costo.

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: (Kotler & Armstrong, 2012)

1.2.4. Promocion de ventas.

1.2.4.1. Definicion de promocidn de ventas.

LIMITACIONES

Costos absolutos elevados;

gran  saturaciébn  menos
selectividad del pablico.

Vida corta; baja calidad de
reproduccion; pocos lectores
del mismo ejemplar

Bajo impacto potencial; el
publico controla la
exposicion.

Costo relativamente alto por
exposicion;  imagen  de
“Correo no descado”

Necesidad de comprar el
espacio para un anuncio con
mucha anticipacion

Solo  audio;  exposicion
efimera; poca atencidn;
publicos fragmentados.

(Mesa Holguin ,2012) En su libro Fundamentos de Marketing de acuerdo al
autor “son todas las actividades de comunicacion en marketing, diferentes a
la publicidad, relaciones publicas, y venta personal, que se desarrollan para
impulsar y estimular al consumidor a la compra inmediata del bien o servicio”

Pag.78.

(Lesur ,2009) En su libro Publicidad y Propaganda de acuerdo al autor “la

promocion es el cuarto componente de la

mezcla de mercadotecnia que

consiste en varios métodos para comunicarse en influir sobre el cliente”

P4g.30.
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(Echeverri Canfas , 2009) En su libro Marketing Practico de acuerdo al autor
es “una iniciativa de la empresa que busca incentivar las ventas a corto plazo.
Estos incentivos se otorga a consumidores, distribuidores y al equipo de
venta” Pag.78

Para el presente proyecto se utilizara la fundamentacion de (Lesur, 2009) que nos
indica que la promocion es la accion de realizar varios métodos que logren
incentivar a la compra gracias a la utilizacion de varias herramientas de
promocion que posibilita las ventas a corto plazo, y lo que realizara la asociacion

es aplicar las promociones idéneas que motiven al publico meta.

1.2.4.2. Herramientas promocionales.

Existen varias herramientas que se puede aplicar con el fin de atraer al

consumidor y generar la accion de compra, tenemos las siguientes:

Degustaciones.-es la actividad que consiste en dar pruebas del producto en

diferentes puntos de venta.

Muestra gratis.- consiste en dar a los clientes en presentaciones mas pequefias el

producto al que se oferta en el mercado.

Descuentos.-Es la reduccion que se le realiza al precio del producto, normalmente

se lo realiza a los mejores clientes.

Regalos.- Son obsequios que se le realiza al cliente con el fin de fidelizarlo y

crear lazos de amistad con el cliente.

Concursos.-Es la necesidad de realizar un evento en el cual participa el cliente y

forma parte de la compra del producto.

31



1.2.4.3 . Objetivos de la promocion de ventas.

Los objetivos de la promocion son los siguientes:

Comunicar sobre productos
Incentivar a probar y comprar

Motivar a que visiten el negocio

YV V VYV V

Aumentar las ventas

1.3. VARIABLE DEPENDIENTE.

1.3.1. Definicién de posicionamiento.

(Lesur ,2009) En su libro Publicidad y Propaganda Indica: “El
posicionamiento es el proceso mediante el cual los mercadodlogos tratan de
crear, dentro de las mentes de las personas que componen su mercado meta,
una imagen o identidad de su producto, marca u organizacion” Pag. 25.

(Kotler & Armstrong, 2012) En su libro Marketing de acuerdo al autor “el
posicionamiento significa hacer que un producto ocupe un lugar claro,
distintivo y deseable en la mente de los consumidores meta, en relacion con
los productos competidores” P4g.49.

Para el siguiente proyecto se trabajara con la definicion de Lesur, 2009 quien nos
indica que el posicionamiento es crear dentro de las mentes de los clientes una
imagen o identidad del producto o servicio que ofrece la Asociacion con la
finalidad de dar a conocer la ventaja competitiva que aplica la cual se diferencia
ante la competencia. En la actualidad las empresas sobrecargan de informacion a
los consumidores sobre los productos y servicios. Pero son los consumidores
quienes evaltan los productos al momento de tomar la decision de compra,
organizan los atributos de los productos y los servicios y los posicionan en su

mente de acuerdo a la percepcidn, impresiones y sentimientos que originan.
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1.3.2. Tipos de posicionamiento.

(Mesa Holguin, 2012) En su libro Fundamentos de Marketing de acuerdo al
autor “un bien o servicio se puede posicionar de varias formas, predominando
los valores psicologicos, economicos y de funcionalidad” Pag. 173

Posicionamiento frente a la competencia.- Debe formar parte de cualquier
estrategia de este tipo, aqui las empresas ya tiene una ventaja competitiva sélida y

la confrontacidn es directa con un competidor especifico.

Posicionamiento por asociacion a un atributo atractivo del producto.-
Consiste en comunicar las caracteristicas, atributo o beneficios del producto claro

estd que debe ser distintivo para que gane preferencia.

Posicionamiento por precio y calidad.-Se basa en la promesa de valor al cliente
que ofrece la empresa a los consumidores, es decir ofrecer calidad, disefios y bajos
precios. Los consumidores son los principales protagonistas de las empresas ya
que son ellos quienes escogen los bienes y los servicios por lo tanto crear la
propuesta de valor, el cual encierra las caracteristicas y beneficios esperados por
los consumidores es de mucha importancia puesto que una buena ventaja

competitiva permitira alcanzar el objetivo propuesto.

1.3.3. Seleccion de una estrategia de diferenciacion y posicionamiento.

Se requiere de aplicar tres pasos necesarios para la aplicacién de las estrategias

idoneas y adecuadas para el publico meta:

1.3.3.1. ldentificar ventajas competitivas de diferenciacion.

Los mercaddlogos deben entender las necesidades de los consumidores mejor que

el de los competidores y entregarles mayor valor.
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Se debe de estudiar bien la experiencia del consumidor con respecto al producto o
servicio de la empresa, la empresa que estd pendiente podria encontrar formas

para diferenciarse en cada punto de contacto con el cliente.

1.3.3.2. Elegir las ventajas competitivas correctas

Es necesario definir qué estrategia es la mas adecuada para posicionar la marca y

la empresa.

En la actualidad, en una época en la que el mercado masivo se esta dividiendo en
varios segmentos pequefios, las compafiias y las marcas tratan de ampliar sus
estrategias de posicionamiento con la finalidad de atraer a un mayor niumero de
segmentos. Sin embargo es necesario conocer cudl de las diferencia es la adecuada
ya que no todas valen la pena posicionar y no todas funciona como un

diferenciador.

Vale la pena establecer una diferencia en la medida que satisfaga los siguientes

criterios:

Importante: la diferencia ofrece un beneficio muy valioso para los compradores

meta.

Distintiva: Los competidores no ofrecen la diferencia o la empresa podria

ofrecerla de una forma mas distintiva.

Superior: La diferencia es mejor a otras formas en que los clientes podrian

obtener el mismo beneficio.

Comunicable: La diferencia puede comunicarse y es visible para los compradores

Exclusiva: Los competidores no pueden copiar la diferencia con facilidad.
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Costeable: Los compradores tienen la posibilidad de apagar la diferencia.

Redituable: Para la empresa es rentable introducir la diferencia

Quizéas no sea facil elegir una ventaja competitiva para posicionar un producto o
servicio, aun cuando estas decisiones sean fundamentales para el éxito. Elegir los
elementos correctos de diferenciacion podria ayudar a que una marca destaque

del resto de sus competidores.

1.3.3.3. Seleccién de una estrategia de posicionamiento.

El posicionamiento total de una marca se denomina propuesta de valor, esto
quiere decir, la mezcla completa de beneficios con los cuales la marca se

diferencia y posiciona.

GRAFICO N° 3 Posibles Propuestas de valor

Precio
Mas Lo mismo Menos Estas son
posiciones
de valor
ganadora.
) Mas por Mas por Mas por
Mas Mas Lo mismo Menos
Lo mismo
Beneficios Lo mismo por menos
Menos por
Estas son Menos mucho
posiciones de 2 menos

valor perdedoras

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: (Kotler & Armstrong, 2012)

Las cinco propuestas de valor ganadoras, con las que las empresas posicionarian

exitosamente sus productos:
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Mas por mas: Consiste en ofrecer el bien o servicio mas exclusivo a un precio
mas elevado para cubrir los costos mayores. Las empresas deberian estar en busca

de oportunidades para introducir una marca de mas por mas.

Mas por lo mismo.- En esta etapa las empresas atacan a su competidor por el
posicionamiento de mas por mas al introducir una marca que ofrezca una calidad

similar, pero a un precio mas bajo.

Lo mismo por menos.-Ofrecer o mismo por menos podria ser una solida
propuesta de valor, ya que a todos nos gusta hacer un buen trato. Consiste en que
las empresas no ofrecen productos diferentes o mejores si no que ofrecen muchas

de las mismas marcas que las tiendas de especialidades.

Menos por mucho menos.-El posicionamiento menos por mucho menos implica
cubrir los requisitos de menor desempefio o calidad de los clientes, a un precio

mucho mas bajo.

Maés por menos.- La propuesta valor ganadora seria ofrecer mas por menos,
muchas empresas realizan esta propuesta y a largo plazo y han logrado posiciones

elevadas.

1.3.4. Desarrollo de una estrategia de posicionamiento.

(Mesa Holguin, 2012) En su libro Fundamentos de Marketing “El éxito de una
estrategia en la determinacion del mercado meta esta en la identificaciéon y
seleccion de uno o varios segmentos de mercado apropiados” Pag.172.

Los siguientes son los pasos béasicos para perfeccionar el proceso de

posicionamiento del producto:

» Analizar la naturaleza del producto: Conocer las fortalezas y debilidades

del producto frente a los de la competencia y los beneficios.
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» ldentificar y seleccionar los mercados meta: aplicar la estrategia de la

segmentacion para comprender al consumidor.

» Analizar el posicionamiento de la competencia: Quienes son los

competidores directos e indirectos y como son vistos por el mercado meta.

» Declarar la ventaja competitiva: Descubrir la razén por la cual el producto
es diferente y mejor que el de la competencia, para comunicarsela al mercado

meta.

» Planear y desarrollar la mezcla de marketing: Para cada uno de los
segmentos diseflar e implementar la mezcla de marketing que encaje

perfectamente en ese segmento, aprovechando las ventajas diferenciadoras.

» Evaluar y reposicionar: Los motivos de compra, las necesidades, gustos,
preferencias y comportamientos de la gente y de los segmentos cambian por

lo que se requiere de estrategias de reposicionamiento.

Para el desarrollo de una adecuada estrategia se debe de tomar en consideracion
los pasos que ayudaran a perfeccionar el posicionamiento de la marca, de la

institucion en los mercados meta seleccionados por la empresa.

1.4. MARCO LEGAL.

1.4.1. Seccidén Novena: Personas Usuarias y consumidoras.

(Constitucion del Ecuador , 2008) Art 52.-Las personas Tienen derecho a
disponer de bienes y servicios de optima calidad y a elegirlos con libertad, asi
como a una informacién precisa y no engafiosa sobre su contenido y
caracteristicas. Pag.12
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Es importante que la Asociacion ofrezca a sus clientes un producto y servicio de
calidad, asi como también darse a conocer con caracteristicas efectivas de sus
productos y servicios, puesto que esto permitira que los consumidores puedan
adquirirlos libremente. (Constitucion del Ecuador , 2008) Art 55.- Las personas
usuarias y consumidoras podran constituir asociaciones que promuevan la

informacion y educacion de sus derechos y las representen.

La Asociacion de sastres, modistas y afines “Hilos y Agujas” esta constituida con
la finalidad de ejercer sus conocimientos y de brindar la informacion y servicios
que satisfagan las necesidades de los consumidores, siempre garantizando sus

derechos.

1.4.2. Capitulo sexto.- Trabajo y produccion.

Formas de organizacion de la produccion y su gestion.

(Constitucion del Ecuador , 2008) Art 319.- Se reconocen diversas formas de
organizacion de la produccion en la economia, entre otras las comunitarias,
cooperativas, empresariales publicas o privadas, asociativas, familiares,
autonomas y mixta.pag 147.

La constitucion permite la agrupacion de personas las cuales promovera la
produccion con la finalidad que asegure el buen vivir de la comunidad, por tal
razon existe la plena libertad de realizar la produccion que garantice una

participacion en el Ecuador.

(Constitucion del Ecuador , 2008) Art.-320 En las diversas formas de
organizacion de los procesos de produccién se estimulara una gestion
participativa, transparente y eficiente. pag.147.

El estado garantiza que las asociaciones tendran que realizar una produccion de
calidad, sostenibilidad, valoracion del trabajo y eficiencia econdémica y social para
cada miembro de la Asociacion sin dejar a un lado al principal protagonista que es

el cliente.
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1.4.3. Ley del Artesano.

Art 3.- Ambito de aplicacion (Ley del artesano y del desarrollo de la actividad
artesanal , 2012) Estan sujetos a las normas del reglamento los artesano las
empresas de actividad artesanal y los organismos e instituciones vinculados al

desarrollo y promocion artesanal.

Art 6.- (Ley del artesano y del desarrollo de la actividad artesanal , 2012) la
condicion del artesano se adquiere por el solo ejercicio de la actividad artesanal

como la actividad econémica principal.

A través de estas disposiciones la Asociacion debe estar sujeta a todos los
reglamentos de esta ley con el propésito de beneficiar a la comunidad para la cual

trabajan y a la vez para su beneficio como asociacion.

Art 7.-Derechos de los Artesanos (Ley del artesano y del desarrollo de la

actividad artesanal , 2012) :

> Ser reconocido como artesano

» Acceder a los beneficios que el estado establezca a favor de la artesania.

» Participar en los eventos que sean organizados por las entidades publicas, de

acuerdo a los requisitos que se apliquen para cada uno de ellos.

La asociacion de sastres, modista y afines “Hilos y Agujas” bajos los reglamentos
que la ley asigna tiene todos los derechos de participar en todos los &mbitos
artesanales, cada artesano tiene los mismos beneficios que busca la Asociacion a
la vez tienen la obligacion de fomentar la innovacién y el uso de las normas
técnicas para el mejoramiento de la calidad y competitividad de los productos

artesanales.
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1.4.4. Derechos de los Consumidores.

Art 1.- Derechos de los consumidores.

En los términos establecidos por el cddigo los consumidores tiene los siguientes
derechos:

Derecho a una proteccion eficaz respecto a los productos y servicios, que en
condiciones normales y previsibles, representan riesgo o peligro para la vida,
salud e integridad fisica. El presente articulo tiene la finalidad de que los
consumidores adquieran los productos y servicios en buenas condiciones con la

finalidad que gocen de los derechos y los elementos efectivos para su proteccion.

Art 2.- Informacion Relevante.

El proveedor tiene la obligacion de ofrecer al consumidor toda la informacion
relevante para tomar una decision o realizar una eleccion adecuada de consumo,
asi como para efectuarse un uso o consumo adecuado de los productos o servicios.
Toda empresa, organismo o0 asociacion tiene como obligacion brindar a los
clientes informacion veridica de los productos y servicios que ofrece puesto que
fomentara estima y confianza hacia el cliente y a la vez es un factor que permitira

la accion de compra.

Articulo 15.-Sorteos, Canjes 0 concursos.

En el caso de sorteos, canjes o concursos se procede de acuerdo con el
Reglamento de Promociones comerciales y rifas con fines sociales aprobado
mediante Decreto Supremo nium.006-2000-1IN, o con las normas que lo sustituyan.
En el siguiente articulo nos indica que la Asociacion de be considerar las normas
de este punto de los sorteos, canjes y concursos con la finalidad de mostrar
veracidad de las actividades a realizar como incentivo para el cliente a realizar la

compra.
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Art 20.-Garantias.

» Una garantia se explicita cuando se deriva de los términos y condiciones
expresamente ofrecidos por el proveedor al consumidor en el contrato, en el
etiquetado del producto, en la publicidad, en el comprobante de pago o
cualquier otro medio por el que se pruebe especificamente lo ofrecido al

consumidor.

La Asociacion debe brindar seguridad a los clientes que los servicios y productos
que ellos ofrecen son de calidad y considerando la transparencia y veracidad de

las condiciones ofrecidas como el servicio de garantia.

La asociacion brindara como una propuesta de valor la garantia que le ofrecera a
los clientes puesto que permitirad crear estima y confianza e incluso fidelidad con
los clientes ya que ven a la asociacion como una empresa confiable y de palabra al

mostrar calidad y brindar satisfaccidn en los servicios y productos ofrecidos.
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CAPITULO 11

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

2.1. DISENO DE LA INVESTIGACION.

El disefio de investigacion a aplicarse para el siguiente plan es de caracter
concluyente tipo descriptivo. El proposito principal es obtener informacion
cualitativa y cuantitativa, en el enfoque cualitativo es aquello que nos permitira
obtener la recoleccion de informacion sobre el problema planteado, mediante la
indagacion, el enfoque cuantitativo es la metodologia que busca cuantificar los
datos, puesto que se desea analizar un colectivo extenso, estimar cantidades y
realizar andlisis estadisticos, ademas que nos servird para probar la hipotesis
planteada, obtener datos medibles que generen resultados sobre la investigacion
realizada y determinar el nivel de beneficio que se lograra tomar decisiones para
lograr el posicionamiento, retener y captar nuevos clientes a través de estrategias

publicitarias que permitird dar a conocer a la asociacion.

2.2. MODALIDAD DE LA INVESTIGACION.

Para el siguiente proyecto se desarroll6 una busqueda mediante la modalidad de
investigacion de campo cuya informacién que proviene de entrevistas,
cuestionarios, encuestas y observaciones que permitié al investigador obtener
informacién veridica acerca de las preferencias del consumidor y el nivel de
aceptacion del cambio que tendria la Asociacion de sastres, modistas y afines

“Hilosy Agujas”

2.3. TIPO DE INVESTIGACION.

Para el siguiente proyecto se empleara los siguientes tipos de investigacion que se
detalla continuacion con la finalidad de explicar el proceso que se aplicara en la

investigacion para el siguiente plan de posicionamiento.
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2.3.1. Investigacion exploratoria.

Se empleara para el siguiente proyecto este tipo de investigacion con el proposito
de destacar los aspectos fundamentales de una problematica determinada y
encontrar los procedimientos adecuados para elaborar una investigacion posterior.
La siguiente investigacion nos permitira buscar, indagar sobre la situacion actual
que tiene la asociacion proceder a obtener la metodologia para la ejecucion del

plan de posicionamiento.

Es util desarrollar este tipo de investigacién porque contribuye al acercamiento
del investigador con la realidad y al contar con sus resultados, se simplifica abrir

lineas de investigacién y proceder a su consecuente comprobacion.

2.3.2. Investigacion descriptiva.

Se utiliz6 el siguiente estudio que permitid6 conocer la situacion actual de la
Asociacion es el método de analisis, en donde se logra caracterizar todas las
partes involucradas del objeto de estudio, sefialar sus caracteristicas y
propiedades. La cual nos lleva a un acercamiento y descripcion de cada una de las
caracteristicas que intervienen en la investigacién nos ayudara a ordenar, agrupar
0 sistematizar los objetos involucrados en el trabajo indagatorio. Se utiliza la

investigacion documental porgue se apoya en documentos:

2.3.3. Investigacion bibliogréfica.

Se utilizo el siguiente tipo de investigacion para obtener informacion importante
acerca del tema de estudio puesto que se realizo la recopilacion de libros, revistas,
folletos y obtuvimos por las consultas en los diferentes libros datos adecuados de
los diferentes criterios de los autores permitiendo sacar conclusiones aplicables al

tema a investigar.
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2.3.4. Investigacion de campo.

Este modo se busca conseguir la situacion lo mas real posible, haciendo uso de
cuestionario, encuesta a los clientes actuales y potenciales. Se utilizd la
investigacion de campo puesto que se obtuvo un acercamiento con los clientes y
los integrantes de la Asociacion los cuales nos brindaron la informacion necesaria

para dar solucién a la problematica.

2.4, METODOS DE LA INVESTIGACION.

Se aplicara el método adecuado que nos permitira recolectar, obtener y revisar la
informacidn necesaria para la aplicacion del proyecto del plan de posicionamiento
de la Asociacion de sastres, modistas y afines “Hilos y Agujas”. Para el cual se

requiere de los siguientes métodos de investigacion:

2.4.1. Método deductivo

La aplicacion del método deductivo permitird identificar los hechos y las causas
del objeto de estudio con la finalidad de establecer juicios o deducir teorias
generales, lo que conllevara a el analisis de la observacion de los miembros de la
asociacion asi como también deducir la aplicacion de estrategias de publicidad y
promocion permitira que la asociacion pueda estar en la mente de los

consumidores, lo cual se analizara y evaluara las gestiones realizadas.

2.4.2. Método inductivo.

El método inductivo conlleva a un analisis ordenado y logico de una
problematica, entendemos por inducir sinénimo de investigar a profundidad lo
que esta sucediendo para lo cual se utilizara los instrumentos necesarios para la
recopilacion de la informacion y que facilite dar las respectivas soluciones al

problema planteado.
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Este método se lo aplica a través de las entrevistas a los socios directivos y a la

recoleccion de informacioén de varias fuentes.

2.4.3. Método Analitico

El siguiente método analiza cada uno de los elementos del tema, las causas que
radican su esencia o naturaleza con la finalidad de tener una idea mas clara de la

situacion del problema planteado.

El Método permite descomponer las causas, el origen y los efectos de la situacion,
comprender la insatisfaccion de los clientes, el desconocimiento de la Asociacién
en el canton salinas, esto mediante la guia de observacion para evaluar y analizar

cada factor importante surgido en la problemaética.

2.5. TECNICAS DE INVESTIGACION.

Las técnicas constituyen el conjunto de mecanismos, medios o recursos dirigidos
a recolectar, conservar, analizar y transmitir los datos de los fenémenos sobre los
cuales se investiga. Las técnicas de investigacion que se van a utilizar para el
disefio del plan de posicionamiento para la Asociacion sastres, modistas y afines

“Hilos y Agujas” son:

2.5.1. Laencuesta.

Corresponde a entrevistas estructuradas a traves de un cuestionario, la cual puede
ser personal, telefonica por correo etc. Esta técnica nos permite obtener y conocer
las motivaciones, las actitudes, las opiniones de los individuos con relacién al
problema expuesto, es una de las técnicas mas utilizadas para recopilar
informacién primaria. Para la investigacion se elaboré 10 preguntas precisas y
claras de acuerdo al asunto que se va a investigar y los objetivos que persigue la

encuesta.
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2.5.2. Entrevista a Profundidad.

Corresponde a un andlisis mas profundo de la investigacion por tal razén se
procedio a realizar la entrevista a la junta directiva de la Asociacion que
corresponde a presidenta, vicepresidenta, secretaria y tesorera Yya que esta
orientada a tener contacto directo con las personas que conocen de la situacion

dela Asociacion y de las gestiones que realizan a diario.

2.6. INSTRUMENTO DE LA INVESTIGACION.

El instrumento a utilizar en la investigacion son los cuestionarios, un cuestionario
disefiado con una serie de variables en torno a la investigacion, considerando la
aplicacion de preguntas cerradas con varias opciones para una mayor comprension
y obtener la informacién iddnea y necesaria para la elaboracion del plan, ya que
estd dirigida a una muestra de la poblacion total que son los clientes y otro
cuestionario que esta dirigida para los y las socias de la Asociacion de sastres,

modistas y afines “Hilos y Agujas”

2.7. POBLACIONY MUESTRA.

2.7.1. Poblacion para el estudio de mercado.

La poblacion para el siguiente estudio se ha considerado la del canton Salinas una
poblacién finita ya que contamos con datos exactos del total de nimeros de
habitantes del cantén también hemos escogido la siguiente poblacién debido a que
es en donde se encuentra ubicada la Asociacion sastres, modistas y afines “Hilos

y Agujas” y corresponde al lugar en el cual queremos posicionar la Asociacion.

De acuerdo con el INEC los resultados del censo del 2010 obtuvimos la siguiente

informacion:
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CUADRO N° 4 Poblacion
CANTON Hombres % Mujeres

Salinas 35.436 22.6 % 33.239 219%  68.675

Fuente: segtn censo del INEC, afio 2010.
Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete

Por ello el total de Poblacién (N) a estudiar es el cantdn salinas que es de 68.675
habitantes.

2.7.2. Muestra.

Antes de aplicar la formula, para obtener la muestra se realiz6 una encuesta
piloto la cual se realiz6 a 20 personas que habitan en el canton salinas de las
obtuvimos los valores de P y Q a través de una pregunta en donde se determino si
aceptarian los productos Yy servicios que ofrece la Asociacion de tal forma
obtuvimos los siguientes resultados el 87% de los encuestados si estan dispuesto a
adquirir los productos y servicios de la asociacion mientras que el 13% nos

dijeron que no.

Muestreo probabilistico:

Se ha utilizado es te muestreo ya que considera que cada miembro de la poblacién

tiene la misma probabilidad de ser entrevistado y seleccionado para el estudio.

Se procedi6 a realizar las encuestas en varios sectores céntricos del cantén Salinas
las cuales las dividimos de la siguiente manera:

Formula estadistica de la muestra.

El establecimiento de la muestra se efectuara mediante la aplicacion de la
siguiente férmula de poblacion finita:
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B (NZ2P Q
"T72pQ+ (N - DED

En donde:

n = El tamafio de la muestra

N= Total de los elementos de la poblacion.

P= Proporcién de aceptacion

Q= Proporcién de rechazo

Z = Valor obtenido mediante niveles de confianza. Es un valor constante
que, si no se tiene su valor, selo toma en relacion al 95%de confianza
equivale a 1.96

E= Limite aceptable de error muestral 5%.

(NZ2P Q

"T72pg+ (W - DED)

68.6750(1.96)2( 0.87)(0.13)

"= (1.96)2(0.87)(0.13) + (68.675 — 1)(0.05)2

_ 68.6750(3.8416)( 0.1131)
"= (3.8416)(0.1131) + (68.674)(0.0025)

_ (68.6750)(0.43448496)
" = (0.43448496) + (171.685)

_ (29838.25463)
"= (171.6854345)

n=173

En la siguiente tabla representa la distribucion del nimero de encuestas a realizar
en cada sector del Canton salinas, en cada sector se realizo el levantamiento de
informacién la cual se realiz6 a través de un mapeo.
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CUADRO N?° 5 Sectores de Levantamiento de Informacion.

Sectores N ° de encuestas
Chipipe 10
Santa Rosa 40
B. Laitaliana 26
B. Bazan 11
B. Milagro 11
B Evaristo Montenegro 10
B. Pueblo nuevo 11
José Luis Tamayo 30
Cdla. Frank Vargas Pazos 24
Total 173

Fuente: Johanna Orrala Navarrete.
Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete.

2.8. PROCEDIMIENTOS Y PROCESAMIENTO DE LA
INVESTIGACION.

Obtuvimos como resultado en la muestra a 173 personas que habitan el canton
Salinas las cuales se realizd en diferentes calles y sectores del cantén, para lo cual
se utiliz6 la técnica del mapeo que consiste en sefialar en un mapa de manera
aleatoria los lugares en donde se realizard el levantamiento de informacion
Mediante el procesamiento de los datos se tabulara la informacion obtenida en el
programa de Excel, en el cual se realizara los respectivos cuadros y graficos para
la respectiva representacion de los resultados de la investigacion realizada.
Detalladamente se analizara cada grafico dando a conocer los resultados de las

respectivas preguntas a la vez permitiendo dar las soluciones de los resultados

2.8.1 Tratamiento de la informacion.

A continuacion explicaremos el procedimiento de los datos de La investigacion.

Organizacion de la informacion recolectada
Disefio de los cuadros o tablas estadisticas
Elaboracion de graficos

Anadlisis e interpretacion de los resultados.

YV V V V V

Formulacion de las conclusiones y recomendaciones.
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CAPITULO 11l

ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

Para el siguiente proyecto se ha utilizado como instrumento la encuesta la cual

nos va a permitir obtener la informacion necesaria que requiere la Asociacion.

Se realizd la encuesta a 173 habitantes de canton salinas las cuales se
seleccionaron en diferentes barrios y calles del canton, también se procedio a
realizar las entrevistas a 6 socios que forman parte de la junta directiva de la

asociacion.

El instrumento que se utilizo tuvo que ser revisado y validado antes de la
ejecucion de la recoleccion de datos, por lo tanto la validacion del instrumento la

realizaron los siguientes docentes:

» Ing. Carol Caamafio, MBA
» Ing. Adrian Valencia, MSC

Para lograr que el docente realice la respectiva validacion se le debe hacer llegar

una solicitud con la ficha técnica del validador (ver anexos N° 4y 5)

Para la investigacion se realizo una prueba piloto la cual nos permitio obtener un
porcentaje de proporcion de aceptacion y de proporcion de rechazo mediante la
pregunta 7 obtenida de la encuesta luego se procedié a realizar la tabulacién de
los datos en una hoja de calculo de Excel, la cual se obtuvieron los resultados

siguientes:
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3.1. PRUEBAPILOTO.

3.2. Analisis y Resultados de la Prueba Piloto.

TABLA N° 3 Sexo
Masculino 20 67%
Femenino 10 33%
TOTAL 30 100%

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: Encuestas habitantes del cantén salinas

GRAFICO N° 4 Sexo
Sexo

= Masculino

= Femenino

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: Encuestas habitantes del cantén salinas

En la siguiente tabla podemos observar que el mayor porcentaje de los
encuestados es de sexo masculino y de un menor porcentaje son de sexo

femenino.
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1.- ;Conoce usted la Asociacion de sastres, modistas y afines “Hilos y Agujas™?

TABLA N° 4 Conoce La Asociacion ""Hilos y Agujas™
Conoce La Asociacion "Hilos y Agujas"

Si 3 10%
No 27 90%
TOTAL 30 100%

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: Encuestas habitantes del cantén salinas

GRAFICO N° 5 Conoce La Asociacion ' Hilos y Agujas"

Conoce la Asociacion de sastres, modistas y afines ""Hilos y
Agujas"

0%

uSj

© No

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: Encuestas habitantes del cantén salinas

De las encuestas realizadas obtuvimos un porcentaje mayoritario de personas que
nos dijeron que no conocen la Asociacion de sastres, modistas y afines “Hilos y
Agujas” y un porcentaje minimo que si lo cual indica que la Asociacion no es

conocida en el mercado local.
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2.- Al momento de comprar o confeccionar sus prendas de vestir en la Asociacion
que factor influye en su decision?

TABLA N° 5 Que factor influye en su decision de compra

Calidad 0 0
Precio 0 0
Diseios 2 100
Publicidad 0 0
Promocidn 0 0
TOTAL 2 100
Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: Encuestas habitantes del cantén salinas
GRAFICO N° 6 Que factor influye en su decision de compra
Factor que influye en la decision de compra
100 %
m Calidad
H Precio
m Disefios
® Publicidad
H Promocion
0 0 0 0
Calidad Precio Disefios Publicidad Promocion

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: Encuestas habitantes del cantén salinas

De acuerdo a las encuestas realizadas de las prueba piloto obtuvimos que de las
personas que conocen la Asociacion al momento de comprar o confeccionar sus
prendas de vestir el factor que mas influye es por el disefio de las prendas puesto
que obtuvimos un porcentaje mayor.
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3.- ¢Por qué cree usted que la Asociacion de sastres, modistas y afines “Hilos y
Agujas” no es reconocido en el mercado local?

TABLA N° 6 Porque la Asociacion no es reconocida en el mercado local

Falta de publicidad 19 63
Falta de promocion 8 27
Punto de venta 2 7
Otros 1 3
TOTAL 30 100

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: Encuestas habitantes del cantén salinas

GRAFICO N° 7 Porque la Asociacion no es reconocida en el mercado local

Por que la Asociacion no es conocida en el mercado local
63 %
= Falta de publicidad
27% m Falta de promocion
= Punto de venta
7% = otros
3%
B o
Falta de Falta de Punto de venta otros
publicidad promocion

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: Encuestas habitantes del cantén salinas

De las encuestas realizadas a los habitantes nos indicaron el motivo por el cual la
Asociacion de sastres “Hilos y Agujas” no es conocida en el mercado local el cual
se obtuvo un porcentaje mayor en la falta de publicidad, también en nameros
representativos nos dijeron que por falta de promocién y un porcentaje minimo
nos manifestaron que por el punto de venta.
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4.- ;Cudl cree usted que es el medio o los medios publicitarios que la Asociacion
de sastres, modistas y afines “Hilos y Agujas” debe de implementar para darse a
conocer?

TABLA N° 7 Medio publicitario que debe implementar la Asociacion

Radio 15 47
Television 5 15
Internet 7 22
Prensa - material P.O.P 5 16
TOTAL 32 100

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: Encuestas habitantes del cantén salinas

GRAFICO N° 8 Medio publicitario que debe implementar la Asociacion

Medio Publicitario que deberia implementar la Asociaciacion

m Radio
Television

= |nternet

Prensa - material P.O.P

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: Encuestas habitantes del cantén salinas

De las personas encuestadas se puede observar que mas de la mitad nos indicaron
que el medio publicitario que deberia implementar la Asociacion es la Radio,
seguido de un porcentaje también representativo que es el internet y por minimo

porcentaje nos indicaron que por medio de television y prensa o material POP.
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5.- ¢Que promociones cree usted que deberia implementar la Asociacién de
sastres, modistas y afines “Hilos y Agujas™?

TABLA N° 8 ;Qué promociones debe implementar la Asociacion?

Sorteos 6 20
Descuentos 7 23
Obsequios 10 34
Concursos 1 3
Ferias 5 17
Otros 1 3
TOTAL 30 100

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: Encuestas habitantes del cantén salinas

GRAFICO N° 9 ;Qué promociones debe implementar la Asociacion?

Promociones que deberia implementar la Asociacion
34 %
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23% = Descuentos
20% .
17 % = Obsequios
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Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: Encuestas habitantes del cantén salinas

De los encuestados en la prueba piloto podemos observar que en un porcentaje
elevado tenemos la opcidn de obsequios que es la promocién que prefieren las
personas para que implemente la Asociacion, otras opciones con similares
porcentajes tenemos los sorteos, descuentos y ferias. Y con porcentajes minimo

obtuvimos los concursos.
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6.- ¢Qué tipo de servicio adicional le gustaria que ofrezca la Asociacion de
sastres, modistas y afines “Hilos y Agujas™?

TABLA N° 9 Servicio adicional que implementaria la Asociacion

Servicio postventa 4 13
Garantia 17 57
Crédito 9 30
TOTAL 30 100

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: Encuesta a habitantes del cantén Salinas

GRAFICO N° 10 Servicio adicional que implementaria la Asociacion

Servicio adicional que implementaria la Asociacion

m Servicio post venta
= Garantia

Credito

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: Encuestas habitantes del cantén salinas

De los encuestados la mayoria nos indicaron que el tipo de servicio adicional que
le gustaria que implemente la Asociacion de sastres, modistas y afines “Hilos y
Agujas” es el de garantia de los productos que adquieran y otro porcentaje

representativo es que desean crédito.
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7.- ¢Estaria dispuesto a adquirir los productos o el servicio que ofrece los
artesanos de la Asociacion de sastres, modistas y afines “Hilos y Agujas™?

TABLA N° 10 Estaria dispuesto a adquirir los productos

Si 26 87
No 4 13
TOTAL 30 100

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: Encuestas habitantes del cantén salinas

GRAFICO N° 11 Estaria dispuesto a adquirir los productos

Estaria dispuesto a adquirir los productos de la Asociacion

mSi ® No

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: Encuestas habitantes del cantén salinas

De las encuestas realizadas a los habitantes obtuvimos un porcentaje mayoritario
gue nos respondieron que si estarian dispuesto a adquirir los productos y servicios
de La Asociacion de sastres, modistas y afines “Hilos y Agujas”, y otra parte
minima nos indicaron que no les interesaba la Asociacion.
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3.3.  Anadlisis y resultados de la encuesta.

TABLA N° 11 Sexo

Femenino

Masculino 88 49

TOTAL 173 100

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: Encuestas habitantes del cantén salinas

GRAFICO N° 12 Sexo

SEXO

= FEMENIMO

= MASCULINO

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: Encuestas habitantes del cantén salinas

De las encuestas realizadas en el cantén Salinas tenemos un porcentaje
mayoritario es de sexo femenino y el otro porcentaje también representativo es

del sexo masculino.
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TABLA N° 12 Edad

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: Encuestas habitantes del cantén salinas

GRAFICO N° 13 Edad

EDAD
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Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: Encuestas habitantes del cantén salinas

De los encuestados obtuvimos que el mayor porcentaje corresponde a las edades
comprendidas de entre 34 y 41 afios, también tenemos con porcentajes mayores a
las edades comprendidas entre 26-33 y 42- 49 afios.
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1;Conoce usted la Asociacion de sastres, modistas y afines “Hilos y Agujas”?

TABLA N° 13 Conoce la asociacion “Hilos y Agujas”

Detalle Frecuencia %
13 Sl 3 2
NO 170 98
TOTAL 173 100

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: Encuestas habitantes del cantén salinas

GRAFICO N° 14 Conoce la asociacién “Hilos y Agujas”

Conoce la Asociacion ""Hilos y Agujas™

2%
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Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: Encuestas habitantes del cantén salinas

De las encuestas realizadas a los habitantes del cantdn salinas obtuvimos que
existe un alto porcentaje de personas que No conocen la asociacion de sastres,
modistas y afines “Hilos y Agujas” y un porcentaje minimo que representa casi
nada de personas que si conocen y han utilizado los servicios y productos de la

Asociacion.
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2.-¢Al momento de comprar o confeccionar sus prendas de vestir que factor
influye en su decision?

TABLA N° 14 Factor que influye en su decision de Compra

Detalle Frecuencia %

Calidad 48 21

Precio 88 38

Disefios 49 21
14 Publicidad 5 2
Promocién 7 3

Atencion al cliente 33 15

TOTAL 230 100

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: Encuestas habitantes del cantén salinas

GRAFICO N° 15 Factor que influye en su decision de compra.
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Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: Encuestas habitantes del cantén salinas

Entre los factores que influyen en la decisién de compra de los habitantes del
cantén del Salinas tenemos que en un mayor porcentaje nos dijeron que son
influidos por el precio, obtuvimos también otros factores en porcentajes
similares la calidad y disefios, y en porcentajes minimas las otras opciones de

publicidad, promocion y atencion al cliente.
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3.- ¢Como calificaria la atencion que brinda la Asociacion de sastres, modistas y
afines “Hilos y Agujas”?

TABLA N° 15 Como Califica la Atencién al cliente

Detalle Frecuencia %
Excelente 0 0
Muy buena 3 100
Buena 0
15 Regular 0
Mala 0
TOTAL 3 100

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: Encuestas habitantes del cantén salinas

GRAFICO N° 16 Como Califica la Atencion al cliente

Como califica la atencidn al cliente
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Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: Encuestas habitantes del cantén salinas

Podemos observar que el mayor porcentaje es para la opcion de muy buena, ya
gue esta pregunta de estudio solo obtuvimos tres respuestas que son de las
personas que conocen la Asociacion y nos supieron decir la percepcién de la
atencion que la Asociacion brinda.
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4.- ;Como definiria usted la calidad de los disefios de las prendas de vestir
elaborados por los artesanos de la Asociacion?

TABLA N° 16 Como definiria usted la calidad de los disefios.

Detalle Frecuencia %
Excelente 0 0
Muy buena 0 0
16 Buena 3 100
Regular 0 0
Mala 0 0
Total 3 100

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: Encuestas habitantes del cantén salinas

GRAFICO N° 17 Cémo definiria usted la calidad de los disefios.

Como definiria usted la calidad de los disefios.
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Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: Encuestas habitantes del cantén salinas

De las encuestas realizadas en el canton Salinas la siguiente pregunta de estudio
obtuvimos como resultado de mayor porcentaje que consideran que la calidad de
los disefios que realizan la Asociacion es buena dada esta opcion de las tres
personas que conocen la Asociacion.
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5.- ¢Como considera Ud. los precios que mantiene la Asociacion?

TABLA N° 17 ;Como considera los precios de la Asociacion?

Detalle Frecuencia %
17 Altos 0 0
Econdmicos 3 100
Accesibles 0 0
Total 3 100

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: Encuestas habitantes del cantén salinas

GRAFICO N° 18 Cémo considera los precios de la Asociacion

Cdmo considera los precios de la Asociacion
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Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: Encuestas habitantes del cantén salinas

En el siguiente grafico podemos observar que el porcentaje mayor lo obtuvo la
opcién de econdmicos ya que solo encontramos a tres personas que conocen y

han adquirido los servicios y los productos de la asociacion.
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6.- ¢(Por qué cree usted que la Asociacion de sastres, modistas y afines “Hilos y
Agujas” no es reconocido en el mercado local?

TABLA N° 18 Por qué no es reconocido en el mercado local

Detalle Frecuencia %

Falta de publicidad 117 68

18 Falta de Promocion 35 20
Punto de venta no visible 21 12

Total 173 100

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: Encuestas habitantes del cantén salinas

GRAFICO N° 19 Por qué no es reconocido en el mercado local
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Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: Encuestas habitantes del cantén salinas

En el grafico siguiente podemos observar que de las encuestas realizadas en el
cantén salinas en su mayoria nos dijeron que la razén por la cual no es conocida
la Asociacion es por falta de publicidad, y en porcentajes minimos nos dijeron que
por la falta de promocion y del punto de venta que no es visible.
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7.- ¢Cual cree usted que es el medio publicitario que la Asociacion de sastres,
modistas y afines “Hilos y Agujas” debe implementar para darse a conocer?

TABLA N° 19 Medio publicitario

Detalle Frecuencia %

Televisién 8 3
Radio 82 26

Internet (Pagina web) 17 5
Redes Sociales 50 16
Prensa 36 12

19 Material P.O.P 0 0
Valla Publicitaria 67 21
Hojas Volantes 43 14

Tarjetas de presentacién 8 3
Total 311 100

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: Encuestas habitantes del cantén salinas

GRAFICO N° 20 Medio publicitario
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Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: Encuestas habitantes del cantén salinas

De las personas encuestadas en su mayoria desean que la Asociacion aplique el
medio de comunicacion la radio, otra cantidad similar una valla publicitaria, en
porcentajes casi similares tenemos las opciones de redes sociales y hojas volantes,
y por porcentajes muy pequefias las otras opciones de medios publicitarios aunque
todas las opciones son importantes para un buen posicionamiento y sea conocido
en el mercado local.
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TABLA N° 20 Frecuencia Radial

La otra 16 20
Amor 45 55
La voz de la peninsula 2 2
Nautica 5 6
Record 3 4
La chola 6 7
Brisa azul 2 2
Genial 3 4
TOTAL 82 100

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: Encuestas habitantes del cantén salinas

GRAFICO N° 21 Frecuencia Radial

Frecuencia Radial
55%
w La otra
m Amor

La voz de la peninsula

= Nautica
20%
m Record
6% 0 7% o m La chola
B wm B . m sBisau
Laotra Amor Lavoz Nautica Record Lachola Brisa Genial B Genial
de la azul
peninsula

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: Encuesta habitantes del canton salinas

De las personas encuestas nos indicaron que el medio radial que nos
recomendarian es la radio Amor ya que es la emisora que mas escuchan, otras de
las emisoras con un porcentaje también mayor es la otra y con porcentajes
minimos tenemos la voz de la peninsula y brisa azul que fueron pocas personas

gue nos mencionaron estas emisoras.
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TABLA N° 21 Redes Sociales

Facebook

Twitter 20 40
Instagram 5 10
Total 50 100

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: Encuesta habitantes del cantén salinas

GRAFICO N° 22 Redes sociales
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Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: Encuesta habitantes del canton salinas

De las personas encuestadas nos indicaron que la red social que méas usan es el
Facebook ya que seria una de los medios mas factible en dar a conocer a la
Asociacion “Hilos y Agujas”, también en un porcentaje mayor nos indicaron que

el Twitter es otro medio mas utilizado por ellos.
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TABLA N° 22 Prensa

Diario Super

extra 4 11
Universo 6 17
TOTAL 36 100

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: Encuesta habitantes del cantén Salinas

GRAFICO N° 23 Prensa
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Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: Encuesta habitantes del cantén Salinas

En el siguiente grafico podemos observar que las personas leen con mas
frecuencia el diario super, ya que nos dio un porcentaje elevado, luego tenemos al
diario el Universo y en proporciones minimas tenemos al extra.
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8. ¢ Qué promociones cree usted que deberia implementar la Asociacion de sastres,
modistas y afines “Hilos y Agujas™?

TABLA N° 23 Promociones que deberia implementar

Detalle Frecuencia %
Sorteos 39 16
Descuentos especiales 43 18
Obsequios 53 22
20 Concursos 29 12
Ferias 60 24
2x1 20 8
Bonificaciones 0
Total 244 100

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: Encuestas habitantes del cantén salinas

GRAFICO N° 24 Promociones que deberia implementar

Estudio de Promociones
22% 24% m Sorteos
0,
16% 18% m Descuentos especiales
0,
12% 8% Obsequios
0
Concursos
. 0 u Ferias
S & o ) N o
%0{@0 é_) @@ ; 0\;5'\0% 00 &%0 < é\‘b r'\;\" ‘b‘i}o& m2x1
& & & & ® Bonificaciones
& P
%@@
QQJ

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: Encuestas habitantes del cantén salinas

En el siguiente grafico podemos observar que las personas prefieren que la
Asociacion realice las ferias en la cual pueden dar a conocer sus productos y
servicios que realizan, otro porcentaje también elevado son los obsequios y por
consiguiente los descuentos, en porcentajes similares tenemos los sorteos y
concursos que también fueron las otras opciones que nos dijeron los habitantes del
cantén Salinas.
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9.- ¢Qué tipo de servicio adicional le gustaria que ofrezca la Asociacion de
sastres, modistas, y afines “Hilos y Agujas”?

TABLA N° 24 Servicio adicional
~ sernicioAdicional

Detalle Frecuencia %

Servicio a Domicilio 62 32

z 1 Garantia 75 39
Servicio postventa 6 3

Crédito 50 26

Total 193 100

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: Encuestas habitantes del cantén salinas

GRAFICO N° 25 Servicio adicional
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Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: Encuestas habitantes del cantén salinas

De los encuestados en el cantén salinas obtuvimos que el servicio adicional que
les interesaria que aplicara la Asociacion es la garantia seguido también de un
porcentaje mayor el servicio a domicilio, otro porcentaje pequefio nos

comentaron que el crédito y en minimo valor nos dijeron que servicio postventa.
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10.- Estaria dispuesto a adquirir los productos y servicios que ofrece los artesanos
de la Asociacion de sastres, modistas, y afines “Hilos y Agujas™?

TABLA N° 25 Disposicion a adquirir

Detalle Frecuencia %

Si 163 94

22 No 10 6

Total 173 100

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: Encuestas habitantes del cantén Salinas.

GRAFICO N° 26 Disposicion a adquirir el producto o servicio
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Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: Encuestas habitantes del cantén salinas

Podemos observar que tenemos un porcentaje elevado que nos dijeron que si
estarian dispuesto a adquirir los servicios y productos que ofrece la Asociacion de
sastres, modistas y afines “Hilos y Agujas” mientras que un porcentaje minimo

nos dijeron que no porque no conocen los beneficios que ofrece.
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3.4. ANALISIS DE LA ENTREVISTA.

Con la entrevista que se realizo a la junta directiva de la Asociacion “Hilos y
Agujas” determinamos que ellos califican a sus productos y servicios de excelente
calidad ya que estan pendientes de cada detalle de las prendas elaboradas y
quieren para sus clientes un buen servicio con la finalidad de crear estima y

confianza con la Asociacion.

Cada uno de los socios considera que los precios que ellos ofrecen son
econdmicos al alcance del bolsillo del cliente siempre haciendo un trato justo para
ellos.

Nos indicaron también que si seria necesario modificar la marca y que la imagen
que les gustaria sea atractiva para el cliente con la que se identificara la

Asociacion.

Actualmente la Asociacion no aplica material publicitario para darse a conocer ya
gue no cuentan con la asesoria mercadotecnia que les incentive a aplicar algun
medio y no cuentan con el presupuesto suficiente para hacerlo pero esto es debido

a que como no es conocido no obtiene la rentabilidad correcta.

Los productos de mayor demanda son los uniformes que entregan a las
instituciones educativas, camisetas y chalecos a las empresas publicas. La
Asociacion cuenta con clientes potenciales como es el Yacht club que
constantemente adquieren el servicio de la Asociacion, el ministerio de Educacion

y otros clientes particulares.

Se pudo notar el interés que tiene los socios en aplicar e invertir en publicidad y
promocion anualmente para que ocupe un lugar en la mente del consumidor y a la

vez crezca rentablemente y lograr un posicionamiento adecuado.
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3.5. CONCLUSIONES.

>

Con los datos obtenidos podemos darnos cuenta que la Asociacion de sastres,
modistas y afines “Hilos y Agujas” no es conocida en el mercado local puesto
que no han realizado la adecuada publicidad para darse a conocer como
asociacion en el canton salinas , y de las pocas personas que nos dieron una
respuesta afirmativa es porque conocen a una de las personas que conforman la
Asociacion es por ese motivo que han adquirido los servicios y productos que se

ofrecen, mas no porque es conocida como el nombre “Hilos y Agujas”.

También podemos concluir que las personas al momento de comprar o
confeccionar sus prendas de vestir se ven influenciadas por el precio econémico,
un buen disefio y de excelente calidad, otro factor que también consideran

importante es la atencion que les brinden.

Con las encuestas que se realizé podemos ver que las personas manifiestan que el
medio publicitario que deberian implementar la Asociacion es por radio, ya que
es el medio que mas prestan atencion y los entretiene, otro medio son las vallas

publicitaria seguido de hojas volante, la prensa y las redes sociales.

Asi mismo aplicar las herramientas de promocion que prefieren las personas
como las ferias ya que asi darian a conocer su servicio y que conozcan la calidad
de sus disefios, también nos manifestaron que los obsequios, los descuentos y
sorteos es otra opcion que les parece interesante y que les motivarian a adquirir

los servicios y productos de la Asociacion.

Considerando las encuestas realizadas obtuvimos como resultado que las
personas prefieren garantia ante todo, seguido de un servicio a domicilio que es
lo que mas prefieren los clientes que si estan dispuesto a adquirir los servicios y
productos de la Asociacion puesto que esto permitird que se logre un

posicionamiento y a la vez permitird que aumenten las ventas.

Podemos concluir que a la asociacion de sastres, modistas y afines “Hilos y
Agujas” les hace falta un plan de posicionamiento que permitira mejorar la

actividad comercial y a la ver le permita que se reconozca el mercado local.
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3.6. RECOMENDACIONES.

» Incentivar a los socios a que se capaciten continuamente con la finalidad que
ofrezcan disefios innovadores a los clientes, no olvidando la calidad de sus
prendas acompafiado siempre de la buena atencién que es un factor

primordial para el cliente y la Asociacion.

» Aplicar los medios publicitarios preferidos por los clientes en el estudio
realizado, como la radio, valla publicitaria, prensa y las respectivas redes
sociales que permitiran brindar informacion de las actividades promocionales

que realizara la Asociacion de sastres, modistas y afines “Hilos y Agujas”.

» Aplicar las estrategias promocionales de mayor interés por los clientes como
son las ferias, obsequios, descuentos y sorteos con el fin de despertar el
interés y persuadir al cliente en adquirir los servicios y productos que ofrece

la Asociacion.

» Implementar el servicio adicional como la garantia y el servicio a domicilio
preferidas por los habitantes del cantén con la finalidad de brindar

satisfaccion del servicio brindado.

» Crear conocimiento de una marca atractiva para el cliente que permita un
elevado posicionamiento en el mercado local y favorezca a la vez a la
comunidad creando asi estima y preferencia de los servicios y productos que
ofrece la Asociacion de sastres, modistas y afines “Hilos y Agujas” en el

cantdn salinas.

» Ejecutar el plan de posicionamiento que permita que la Asociacion de sastres,
modistas y afines “Hilos y Agujas” genere beneficios tanto para la poblacion
y la de sus socios, darse a conocer, mejorar su servicio, incrementar los
clientes potenciales y lograr que la Asociacion se encuentre en la mente de

los consumidores.
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CAPITULO IV

“PLAN DE POSICIONAMIENTO PARA LA ASOCIACION DE SASTRES,
MODISTAS Y AFINES “HILOS Y AGUJAS” CANTON SALINAS,
PROVINCIA DE SANTA ELENA ANO 2014”

4.1. INTRODUCCION.

La asociacion “Hilos y Agujas” nace por la iniciativa de participar en un programa
del gobierno, por la cual tuvo la necesidad de crear la Asociacion que cuenta con
la participacion de 19 socios que son aquellos que estan vinculados con el
proceso del servicio y del producto. Cada socio es altamente experimentado y
profesional en la realizacion de la confeccion de cada prenda, ellos ofrecen a sus
clientes excelentes acabados de los disefios y modernos trajes casuales y
elegantes. Lamentablemente en los dos afios que tiene participando en el mercado
no ha podido darse a conocer y ofrecer a mas clientes potenciales sus servicios, ya
que no cuenta con el plan de posicionamiento adecuado y con la asesoria de
mercadotecnia que permitiran que los socios tengan conocimientos de las
diferentes estrategias de marketing que lograran que los objetivos planteados se

cumplan a cabalidad.

Para el siguiente proyecto se elaborara estrategias que permitiran el respectivo
posicionamiento de la Asociacion con la certeza que permitiran cumplir los
objetivos planteados. Previo a la investigacion se detectd que la asociacion no ha
aplicado publicidad como las vallas publicitarias, no ha utilizado medios de
comunicacion ya que las personas encuestadas practicamente desconocian la
existencia de la asociacion en el canton salinas, por tal motivo no ha obtenido una
buena participacion en el mercado. Se aplicara las respectivas promociones que
los clientes tienen como preferencia asi como también la asociacién aplicara un

servicio adicional como servicio a domicilio y garantia de las prendas.
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Todas las estrategia estan enfocadas a mejorar la imagen de la asociacion a la vez
permitir el posicionamiento de la misma. Cada una de las estrategias llevara un

control de ejecucion y evaluacion.

4.1.1. Justificacion de la Propuesta.

Obtenido los resultados de la investigacion podemos darnos cuenta que la
Asociacion de sastres, modistas y afines “Hilos y Agujas” no ha utilizado
estrategias de publicidad y promocién el cual no ha permitido que la Asociacion
sea conocida en el cantdn salinas por tal motivo nace la necesidad de realizar el
siguiente plan de posicionamiento en el cual se implementara las propuestas
adecuadas de acuerdo a los resultados obtenidos en la investigacion realizada.
Para toda empresa o asociacion es fundamental un plan que les permita analizar
sus ventajas y desventajas a la vez permitir el mejoramiento en todas las
actividades que realicen con el objetivo de brindar un buen producto y servicio a
los clientes. La utilizacion del siguiente plan da paso a la creacién de una filosofia
empresarial basada en las necesidades de los consumidores, la modificacion de
una marca y la capacitacion de innovacion y atencion al cliente permitira un
mejor reconocimiento y posicionamiento en la mente de los consumidores.
También permitira aplicar las estrategias y tacticas de marketing que permitiran el
adecuado posicionamiento de la Asociacion de sastres, modistas y afines “Hilos y
Agujas” cabe recalcar que dentro de las estrategias esta la implementacion de las

TIC s que nos permitira llegar a clientes potenciales.

4.2. ANALISIS FODA.

4.2.1. Anadlisis del entorno Internoy externo

A través de la matriz FODA se puntualiza las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas de la evaluacion de la Asociacion de sastres, modistas y
afines “Hilos Y Agujas” mediante la matriz FODA nos permitira crear estrategias

que son:
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Estrategia FO ( fortalezas y oportunidades)
Estrategia DO ( Debilidades y oportunidades)

Estrategia FA (Fortalezas y Amenazas)

vV V VYV V

Estrategias DA (Debilidades y Amenazas)

CUADRO N° 6 Matriz de evaluacion de factores internos

F1.- ubicacion Estratégica D1.- Escaza publicidad y promocion

F2.- Buena calidad en Atencion al D2.- No es reconocido a nivel local
cliente
herramientas de

F3.- Acabados en la confeccion de

prendas de vestir

D3.-No aplican
merchandising.

D4.- Falta de
empresarial.

F4.- Disefios Personalizados acorde a filosofia

las exigencias del consumidor

una

F5.- Maestro de taller de corte y
confeccidn de las prendas de vestir

F6.-Ofrecen a los clientes precios

D5.- Desconocimiento de las nuevas
tecnologias.

D6.- La Imagen de la Asociacion es

Econdmicos

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: Informacion de la Asociacion

nueva

Matriz de evaluacion de factores externos

CUADRO N° 7 Matriz de evaluacion de factores externos.

O1l.- Apoyo de empresas
gubernamentales al sector artesanal

0O2.- Aprovechar las Tics
posicionar la Asociacion

03.- Aprovechar las alianzas con las
empresas para la comercializacion de
los productos

O4.- Compromiso con los clientes y la

asociacion.

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: Informacion de la Asociacion.

para

Al.- Elevados costos para la difusion
publicitaria en los medios masivos de la
provincia

A2.-Existencia de productos sustitutos.

A3.- Competencia con

posicionamiento

mayor
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4.2.2. Matriz de Estrategias FODA.

CUADRO N° 8 FODA de Estrategias.

Fortalezas
F1.- ubicacion Estratégica

F2.- Buena calidad en Atencién al
cliente

F3.- Acabados en la confeccién de
prendas de vestir

F4.- Disefios personalizados acorde a
las exigencias del consumidor

F5.- Maestro de taller de corte vy
confeccion de las prendas de vestir

F6.-Ofrecen a los clientes precios
Econdémicos
DEBILIDADES

D1.- Escaza publicidad y promocion

D2.- No es reconocido a nivel local
D3.-No aplican herramientas de
merchandising

D4.-Falta de una filosofia
empresarial

D5.- Desconocimiento de las nuevas
tecnologias.

D6.- La Imagen de la Asociacién es
nueva

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete

O1.- Apoyo de
empresas
gubernamentales al
sector artesanal

02.- Aprovechar las
TICs para posicionar la
Asociacion

03- Aprovechar las
alianzas con las
empresas para la
comercializacion de los
productos

04.- Compromiso con
los clientes y la
asociacion.

Estrategias FO

Estrategia de
excelencia operativa
F2, F3 F4 F5, 04

Estrategia competitiva
F1,F6,01,02

Estrategias DO

Estrategia de Joint
Venture con empresas
publicas y privadas
D2,D06,0103

Estrategia de
posicionamiento
D2, D6, O4.

Al.-Elevados costos para la
difusién publicitaria en los
medios masivos de la
provincia

A2.-Existencia de productos
sustitutos

A3.- Competencia con
mayor posicionamiento

A4.- Posibles cambios de
gobiernos causaria
interrupcion Al apoyo
artesanal

Estrategias FA

Estrategias del producto
A1,F2,F3,F4,F5,F6

Estrategia DA

Estrategia delas

herramientas de marketing
D1,D3,D5,D6,A1,A3
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4.3. OBJETIVO DEL PLAN.

4.3.1. Objetivo General.

Lograr el posicionamiento de la Asociacion de sastres, modistas y afines “Hilos y
Agujas” a través de la implementacion de estrategias de publicidad y promocion
generando el conocimiento de los productos y servicios de calidad que ofrece los

artesanos de la Asociacion “Hilos y Agujas”™.

4.3.2. Objetivos Especificos.

»  Dar aconocer los productos y servicios al mercado meta con el fin de crear

un posicionamiento positivo de la Asociacion.

»  Implementar estrategias de publicidad que permita dar a conocer los

productos y servicios que brinda la Asociacion.

»  Aplicar herramientas promocionales que persuada a la accion de compra.

» Incentivar a que se capaciten continuamente en servicio, atencién al cliente

e innovacion de productos.

»  Crear alianzas estratégicas para promocionar los productos que ofrece la

asociacion.

»  Dar aconocer las caracteristicas de los productos con el fin de incrementar

los niveles de venta.
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4.4. FILOSOFIA CORPORATIVA.

4.4.1. Mision.

La Asociacion de sastres, modistas y afines “Hilos y Agujas” confecciona y vende
prendas de vestir para los diferentes segmentos damas, caballeros y nifios, dentro
del cantdn salinas con responsabilidad y un buen servicio, brindando calidad y
confianza a sus clientes con un equipo humano altamente calificado, maquinarias

modernas que permitan satisfacer los requerimientos de los clientes

4.4.2. Vision.

Ser una Asociacion lider, innovadora y reconocida por su alta calidad en la
confeccion de prendas de vestir en la provincia de Santa Elena, brindando

confianza y responsabilidad en nuestros productos.

4.4.3. Valores Corporativos.

Los valores corporativos que representara la Asociacion de sastres, modistas y

afines “Hilos y Agujas” son de vital importancia puesto que los conducira al éxito.

Los valores a los que se regiran los trabajadores son los siguientes:

» Responsabilidad:
En la entrega oportuna de las prendas de vestir que los clientes envian a
confeccionar, en el pago de los proveedores, en las actividades que cada

socio realiza en la asociacion
» Respeto:
Factor fundamental en la asociacion el respeto mutuo para cada socio y

primordialmente para el cliente.
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» Veracidad:
Cada miembro que conforma la asociacion debera fomentar el valor de decir
la verdad ante todos los socios y los clientes con el fin de crear estima hacia

la asociacion.

45. MERCADO OBJETIVO.

El mercado objetivo para el siguiente proyecto es la poblacion del cantén salinas
con un total de 68.675; comprendiendo edades de entre 18 a 69 afos.

Mercado Total.

68.675 Numero de la poblacion del canton salinas segun el ultimo censo del 2010

Mercado Potencial
68.675 * 44.5% = 30.560

Porcentaje de las edades comprendida entre 18 a 69 afos

Mercado Disponible

30.560 * 87% = 26.587

Estratificacion economica porcentajes de las Clase social C+ 22.8% C- 49.3%
D14.9% corresponde a la capacidad economica de adquirir los productos segun
encuesta del INEC.

Mercado Meta

26.587* 30% = 7.976

Porcentaje de la capacidad de produccion de la asociacién
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4.6. SEGMENTACION

En las siguientes figuras se presenta algunas de las variables que se utilizé para la
segmentacion del mercado.

GRAFICO N° 27 Segmentacion Geografica

Elaborado Por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: Informacién de la Asociacién — INEC 2010

GRAFICO N° 28 Segmentacion Socioecondémica

—

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete.
Fuente: Informacion de la Asociacion —INEC 2010
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4.7. ESTRATEGIADE MERCADO.

4.7.1. Estrategia de Excelencia Operativa.

Para la aplicacion de la siguiente estrategia conducira a la alta calidad y

productividad y a la entrega puntual de las prendas de vestir de los clientes.

En los disefios personalizados acorde a las exigencias de los clientes ,en la buena
calidad en la atencién al cliente, brindandole a precios econdémicos ya que esta
enfocada a la estratificacion C+ clase social media C- clase social media baja D

clase social baja.

4.7.2. Estrategia Competitiva.

La Asociacion de sastres, modistas y afines “Hilos y Agujas” cuenta con ventajas
competitiva que le permitiran sobresalir en un mercado competitivo ya que cuenta

con una excelente ubicacion en el canton salinas.

También cuenta con el apoyo de empresas gubernamentales del sector artesanal ya

que le ayudan al financiamiento de la adquisicion de nuevas maquinarias.

4.7.3. Estrategia de Producto

La asociacién ofrece a sus clientes un producto de alta calidad ya que son
elaborados por los maestros de taller de corte y confeccion obteniendo asi unos

excelentes acabados en las prendas.

Se dara a conocer por los medios publicitarios y promocionales las caracteristicas
del producto la calidad, los acabados, los disefios personalizados permitiran que la

asociacion tenga un posicionamiento adecuado en el mercado local.
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4.7.4. Estrategia de Joint Venture.

Para la consecucién de un objetivo en comun dos 0 mas empresas se afianzan en
realizar aportaciones de diversa indole al objetivo comun que persiguen por lo
cual aprovechar las alianzas con las empresas para la comercializacion de los
productos es otra ventaja que la asociacion considera importante asi permitird

darse a conocer ya que su imagen es nueva en el mercado.

Para lo cual la asociacion “Hilos y Agujas” realizara alianzas con la empresa

privada como el yacht club su cliente potencial.

4.7.5. Estrategia de las Herramientas del Marketing.

Para la siguiente estrategia la asociacion aplicara las herramientas de la publicidad
en donde dard a conocer de la existencia de la asociacion de confecciones

mediante los medios adecuados obtenidos en la investigacion realizada.

Aplicard las herramientas promocionales como las ferias, los obsequios;
descuentos especiales a los clientes permanentes, las promociones a la vez que
permitira darse a conocer también incentivara a la compra y al aumento de las

ventas de la asociacion.

La utilizacion del marketing directo en la aplicacién de las redes sociales mas

preferidas por los consumidores.

4.7.6. Estrategia de Posicionamiento.

La estrategia que utilizara es la del posicionamiento por asociacion a un atributo
atractivo del producto, lo que conlleva a que el atributo, beneficio, caracteristicas
del producto tiene que ser distintivo de tal forma que al comunicarlo por las
diferentes estrategias publicitarias y promocionales al publico objetivo obtenga

preferencia.
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4.8. MARKETING MIX.
4.8.1. Producto.

4.8.1.1. Marca

La marca de la Asociacién de sastres, modistas y afines es:

GRAFICO N° 29 Marca de la asociacion

Hilos y Agujas

CONFECCIONES

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: Informacién de la Asociacion

Los miembros de la asociacion crearon esta marca con el fin de identificar sus
productos ante el publico objetivo, es de facil pronunciacién, cortd con letras
legibles lo cual permitira consolidar la imagen, y lograr el posicionamiento de

marca e imagen.

4.8.1.2. Logotipo.

GRAFICO N° 30 Logotipo.

Hilos y Agujas

G ONEFELC S TONE-S

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
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4.8.1.3. Slogan

El siguiente slogan hace énfasis en la calidad de las prendas de vestir que ofrece la
Asociacion.

GRAFICO N° 31 Slogan

Exclusividad en los disenos; Acabados de excelencia

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete.

4.8.1.4. Carterade Productos.

La asociacion de sastres, modistas y afines “Hilos y Agujas” ofrece a los clientes
una amplia gama de prendas de vestir confeccionadas 100% por los maestros de
taller de corte y confeccion las prendas son de muy buena calidad y con acabados

acorde a las exigencias de los clientes.

Prendas para Damas.

GRAFICO N° 32 Vestidos

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
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GRAFICO N° 33 Blusa

—

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete

GRAFICO N° 34 Blusa Casual

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete

GRAFICO N° 35 Pantalones de tela

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
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Prendas para Caballeros

GRAFICO N° 36 Camisa Polo

V) ¥ L

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete.

GRAFICO N° 37 Pantalones Jean

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
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Prendas para nifios

GRAFICO N° 38 Vestidos para nifias

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
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GRAFICO N° 40 Conjuntos para nifio

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete

GRAFICO N° 41 Camisas

i

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
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GRAFICO N° 42 Uniformes para nifios

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete

GRAFICO N° 43 Conjuntos Deportivos

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
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Uniformes

GRAFICO N° 44 Uniforme para empresas

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete

FIGURA N° 19 Chalecos

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
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GRAFICO N° 45 Chompas

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete

4.8.1.5. Ciclo de vida del producto.

Madurez
.. -—" ~\\
Crecimiento ’,—’ ~
AGees )5 -~ \
- -~ \
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- \
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Introduccién -7 \ )
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s \
’/
/’ \
dez” !

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete

La asociacion de sastres, modistas y afines “Hilos y Agujas” cuenta con dos afios
de participacion en el mercado lo cual lo ubica en la etapa de introduccion puesto
gue no ha realizado ningln plan que le permita posicionarse en el mercado local,
no ha utilizado estrategias de posicionamiento lo que ha conllevado a que los
habitantes desconozcan de la existencia de una asociacion en el canton salinas

dedicado a la confeccion de prendas de vestir.
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4.8.2. Precio.

4.8.2.1. Determinacién de precios.

La Asociacion De sastres, modistas y afines “Hilos Y Agujas” determina sus
precios acorde a los costos que implica la elaboracién de las prendas de vestir.
Los socios de la Asociacion seleccionan la tela de 6ptima calidad con la finalidad
de brindar a los clientes, disefios de calidad y excelentes acabados, ofreciendo a

sus clientes precios accesibles.

En la siguiente matriz se presenta los precios de establecidos por la Asociacion;

los precios varian acorde al disefio y si el cliente trae la tela solo se cobra mano de

obra.

CUADRO N° 9 Tabla de precios

Vestidos largos
Vestidos cortos $20,00

Faldas $8,00
Blusas $15,00
Pantalones de seda $12,00
Pantalones Jean $15,00
Short $9,00
Interiores $2,00
Bléiser $15,00
Confeccién precios
Camisa polo $10,00
Prendas para caballeros = Camisetas mangas larga $13,00
Pantal6n casual $12,00
Pantalonetas $7,00
Confeccién precios
Prendas para Nifios Vestidos para nifias $20,00
Blusas para nifias $10,00
Pantalones $12,00
Jaguar para bebe $30,00

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
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4.8.3. Plaza.

La Asociacion de sastres modistas y afines “Hilos y Agujas” emplea el canal de
distribucion directo que consiste en la venta directa desde la asociacion hasta el

consumidor final.

GRAFICO N° 46 Canal de distribucién

4 a ~ N
)'4'.1‘-‘“ CONSUMIDOR

Hilos v Aqujas >
CONFEyCCIQOI;]lES FINAL

\_ _J \_ )

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete

4.8.4. Promocioén.

4.8.4.1. Plan de medios publicitarios.

El plan de medios son todas aquellas actividades publicitarias y medios que se
utiliza para lograr un posicionamiento en la mente del consumidor sobre la
existencia de la Asociacion y de las promociones que se entrega al publico
objetivo.

Para el siguiente plan se utilizara los siguientes medios publicitarios:

4.8.4.1.1. Radio.

Se ha escogido este medio publicitario puesto que en las investigaciones
realizadas obtuvimos en un mayor porcentaje que prefieren que la asociacion lo

implemente.
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La publicidad para la asociacion “Hilos y Agujas” que se plantea se la realizara
por la radio Amor y por la radio La Otra que es la radio mas sintonizada por los

clientes.

CUADRO N° 10 Medio radial

RADIO Amor 98.9 2 Veces al dia 1 Afio

RADIO La Otra 90.1 1 vez a la semana 1 Afo

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete

4.8.4.1.2. Disefio del mensaje.

CUADRO N° 11 Cufa radial

Locutor 1.- Hay

Locutor 2.- que pasa Amiga, que pasa.
Locutor 1.- Estoy cansada de buscar y buscar
Locutor 2.- ;Buscar? ;Qué?

Locutor 1.- Una prenda de vestir con disefios exclusivos que se ajuste a mi
bolsillo.... Pero todo es caro jQue hago!

Locutor 2.- Pero amiga aun no se entera la solucion jya estd aqui! la
Asociacion de sastres, modistas y afines “Hilos y Agujas” en donde usted
encuentra prendas con disefios exclusivos y la perfeccion en el acabado y todo

a precios econémicos.
Locutor 1.- Enserio amiga...voy alld en este momento!

Locutor 3.- Hilos y agujas te ofrece toda clase de prenda de vestir para dama
caballeros y nifios con disefios exclusivos acorde a tu medida y sobre todo a un
precio razonable Visitanos jNos encontramos en el cantén Salinas sector
Chipipe Av. 7 y 18 S/N Villa N°.101 a un costado del club de leones de

salinas.

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete.
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4.8.4.1.3. Prensa.

La prensa es otro medio de comunicacion que abarca una gran audiencia de
clientes lo cual permitira darse a conocer en el mercado local, la asociacion

implementara la prensa mas adecuada y preferida por los clientes.

Para dar a conocer a la Asociacion “Hilos y Agujas” se realizara el anuncio en un
cuarto de pagina del Diario Super ya que es la prensa preferidas por los habitantes

del canton salinas.

GRAFICO N° 47 Anuncio en la Prensa

——
Hilos y Agujas

CONFECCIONES
OFRECENVIOS

- Uniformes de trabajo - Ropa para nifios

- Ropa deportiva - Calentadores
- Camisetas Polo - Jeans
- Mandiles - Todo tipo de confeciones

11

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
Fuente: Asociacion “Hilos y Agujas”
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GRAFICO N° 48 Valla Publicitaria

Hilos as B
saurs);s;#g:s ‘

| Echsidad nlos i st e f

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete

GRAFICO N° 49 Hojas Volantes

Hilos y Agu1as
CONFECC]
OFRECEMOS

- Uniformes de trabajo = Ropa para nifios

- Ropa deportiva - Calentadores
- Camisetas Polo - Jeans
- Mandiles - Todo tipo de confeciones

P
Salinas - saetorchlplpeAv 7, 18 vila 101
‘eléfonos: 2772935 - 0983158878 -

Elaborado por Johanna Orrala Navarrete
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4.8.4.2. Plan de marketing Electronico.

Se utilizara medios digitales para llegar a mas clientes e influir en ellos de manera
positiva

GRAFICO N° 50 Facebook

<« C 8 httpsy//www.facebook.com/bigbrandSE?ref=h
) gmlosylgnlu<Can'etehnei oo g4 &

Pagina Actividad Estadisticas Configuracion Crear pdbiico « Ayuda +
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"""'FECC N
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Hilos y Aqujas @4 el los diseiios, acabados dn'nxcnlnncla

mpartic

ESTA SEMANA

20

NO LEIDOS

—
CONFECCIONES .
Biografia Informacion Fotos Me gusta Administrar pestafias

PERSONAS > Estado [ Fotovideo [ Oferta, Evento + 20%

472 ta <#i8 ¢Qué estuviste haciendo

Alcanza tu préximo objetivo
ﬁ/b 500 Me gusta 2 publcaciones programadas
P publicaciones i
Promocionar pagina ]

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete

En la siguiente pégina de Facebook daremos a conocer sobre las prendas
elaboradas y a la venta para los clientes; asi mismo nos permitira interactuar con

el cliente en cuanto a las recomendaciones y sugerencias que ellos nos ofrezcan

GRAFICO N° 51 Pagina de Twitter

& C | & Twitter, Inc. [US]| https://twitter.com, HilosyAgujas w P ® =
© nco 4@ Notificacion =

Hilos vy AguJas

CONFEC o
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| Hilosy Aqujas| —

3344 i 1 m; ‘ = :ft” Mas v Ediier peril
Tweets A quién seguir
HILOS Y AGUJAS
@HilosyAgujas i E0UARDO SALAZAR . e
Confecciones de toda clase de Pilas sabeeeee -2 Sequir
prendas de vestir, uniformes e
implementos deportivos *@” coit Cabana
=] i 2. Seguir
- = 4 ;il HuracaRock
Salinas-Ec r N
§:Soline Ecuacy ste Sabado 26 a las 10am especial a la Perla con lo mejor del Rock £ °ws P -

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete.
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4.8.4.3. Plan de Promociones de ventas.

CUADRO N° 12 Plan de Promocién de Ventas

Ferias Exhibiciones de la | 150 personas | Cada 3 meses
prendas de vestir

Obsequios | Monederos de  tela | 150 personas | Por cada compra
pintados a mano Yy semanal
camisetas pintadas con el
disefio personalizado

Descuentos | Descuento desde 2% al 5 por volumen de
% Rebajas de acuerdo al | 150 personas | ventas
monto

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete

Para incentivar la accién de compra de los consumidores la Asociacion de sastres
modistas y afines “Hilos y Agujas” dard obsequios a los clientes por las compras
que realicen. Lo cual brindara monederos pequefios confeccionados con tela jean

a los clientes que realicen compras minimas

GRAFICO N° 52 Monederos
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Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete

Otros de los obsequios es dar camisetas Seri grafiadas acorde al dibujo que el
cliente prefiera.
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GRAFICO N° 53 Camlsetas Seri grafiadas

Py

S - = 5

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete

GRAFICO N° 54 Llaveros, gorras, jarros

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete

4.8.5. Evidencia Fisica.

4.85.1. Infraestructura.

La Asociacion de sastres, modistas y afines “Hilos y Agujas” actualmente tiene su
taller ubicado en el canton salinas exactamente funciona en una casa con el que
cuenta con las maquinas de coser adecuadas .Es necesario realizar adecuaciones

para lograr que se convierta en un referente para los clientes.
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GRAFICO N° 55 Infraestructura

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete

4.8.6. Personas.

La Asociacion “Hilos y Agujas” ha conformado una junta directiva elegida por
los demés socios la cual esta directiva se renueva cada afio y estds son las

personas encargadas de representar a la Asociacion y de buscar el desarrollo de la

misma.
GRAFICO N° 56 Organigrama
Presidenta
Secretaria Tesorera 3 .Vo.cales
Principales

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete

Todos los miembros de la Asociacion son maestro de taller en corte y confeccion
lo cual nos indica que todos realizan la confeccion de las prendas de vestir, sin

embargo la junta directiva tiene otras funciones que desempefiar en la Asociacion
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Presidenta

» Organizar las funciones en la Asociacion

» Controlar el proceso de confeccion

» Realizar las negociaciones con las empresas

Vicepresidenta

» Servir de Apoyo a la presidenta en organizar las funciones

» Impulsar gestiones y actividades programadas

Secretaria

» Elaborar el presupuesto para la adquisicion de las telas

» Elaborar informes de pedidos de uniformes de las empresas

Tesorera

» Cumplir con las obligaciones tributarias
» Realizar el balance de ingresos y egresos

» Preparar informe contable a la Asociacion

4.8.7. Proceso.
Para la confeccion de las prendas de vestir, las o los socios realizan el siguiente
proceso que comienza des de las Adquisicion de las telas en la industria textil de

Quito hasta llegar al consumidor final.
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GRAFICO N° 57 Proceso de confeccion de prendas de vestir

Se adquiere la materia Se almacena la tela en el taller
prima (telas) en la ciudad > | hasta cuando el cliente realiza el
de Quito pedido de confeccion
En el taller se selecciona la Se corta las piezas adecuadas
telay se lacortaala dependiendo de la prenda de
7 . -
medida de los clientes. vestir a realizar
Se procede a coser cada Se supervisa que el acabado este
S .
pieza para dar forma a la - en perfectas condiciones
prenda requerida por el
cliente

Se realiza la entrega de las
prendas al cliente.

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
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4.9. PLAN DE ACCION.

cantén Salinas.

CUADRO N° 13 Plan de accion

PROBLEMA PRINCIPAL: Deficiente estrategias de publicidad y promocion en el bajo nivel de posicionamiento en la mente del consumidor de la Asociacion
de sastres, modistas y afines “Hilos y Agujas” del cantdn Salinas provincia de Santa Elena.

FIN DE PROYECTO: Posicionar la Asociacion de sastres, modistas y afines “Hilos y Agujas” del

PROPOSITO DEL PROYECTO: Implementar estrategias de publicidad y promocion para lograr el
posicionamiento de la Asociacion de sastres, modistas y afines “Hilos y Agujas” del canton Salinas.

Objetivos Especificos
Dar a conocer los productos y servicios al mercado
meta con el fin de crear un posicionamiento
positivo de la Asociacion.

Implementar estrategias de publicidad que permita
dar a conocer los productos y servicios que brinda
la Asociacion

Aplicar herramientas promocionales que persuada
a la accion de compra.

Incentivar a que se capaciten continuamente en
atencidn al cliente e innovacion de productos.

Crear alianzas estratégicas para promocionar los
productos que ofrece la asociacion.

Dar a conocer el servicio de los disefios
personalizados de buena calidad y a precios
econdmicos de la Asociacion
Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete

Indicadores
Captar el 20% del mercado
meta para lograr el

posicionamiento adecuado.

Difusion de 2 cufias radiales a
la semana en el primer
trimestre

Capacitacién de 10 socios
por cada mes para mejorar la
eficacia de los procesos.
Obtener 5 contratos por mes
de empresas publicas y
privadas
Informar a 100 clientes diarios
a través de las hojas volantes

Estrategias
Estrategia  de
posicionamiento

Estrategias de
herramientas de
marketing.

Estrategias de
excelencia
operativa
Estrategia de
Joint venture

Estrategia de
producto

Indicadores: Lograr el 25% de participacion en el

Indicadores:
Incrementar el 10% de clientes potenciales.
Incrementar el 20% de los ingresos de la Asociacion.

Responsable
Angela
Yagual Roca
Presidenta

Angela
Yagual Roca
Presidenta

Angela
Yagual Roca
Presidenta
Angela
Yagual Roca
Presidenta
Angela
Yagual Roca
Presidenta

mercado a nivel local.

Actividades
- Segmentacién del mercado objetivo
-ldentificar el mercado disponible.

-Disefiar contenido del
Seleccion de medios
radio, prensa.
-Herramientas promocionales:
Monederos, Llaveros, camisetas gorras,
jarros, encendedores.

-Seleccion de recursos. -
Ejecucién de la estrategia

-Disefios de temas a capacitar.
-Seleccion de profesionales para la
capacitacion.

mensaje. -
publicitarios,

-Reposicién de contratos
-Disefios con telas de calidad

-Participar en ferias o eventos para
brindar informacion.
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4.10. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

CUADRO N° 3 Cronogramas de actividades

Actividades

Sub
actividad

Enero

febrero

Marzo

Marzo

Abril

Mayo

Junio

Julio

Agosto

Sep.

Octubre

Nov.

Dic.

Crear una pagina de Facebook
y twitter para mantener
contacto con el cliente.

Disefio de la pagina
de Facebook y
twitter

Realizar la capacitacion a los
S0Ci0s

Capacitacion en
Innovacion y servicio
al cliente

Crear el anuncio para la prensa
escrita y radial

Disefio e
implementacion de
los anuncios

Creacion de las hojas volantes

Reparticion de las
hojas volantes

Disefio y Colocacion de las
vallas
publicitarias

Colocacion de las
vallas por las calles
principales del
canton salinas

Disefio y Colocacién del
banner

colocacion del
banner en la
Asociacion

Creacion del material

promocional Monedero de tela
Creacion del material camisetas Seri
promocional grafiadas
Creacion del material

promocional jarros

Creacion del material

promocional Llaveros

Negociaciones con el Yacht
club y empresas publicas

Alianzas estratégicas

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete

108




4.11. PRESUPUESTO

4.11.1. Presupuesto del plan de medios publicitarios

CUADRO N° 14 Presupuesto del Plan de Medios Publicitarios Anual.

Semanas 123 2 3 123 4 1 2 3 4

Cuila radial
( Amor -la 2 4.50 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 $13500
otra)
Anuncio en
prensa 1 90 90 90 90 90 $ 360,00
Hojas
volantes 100 0.50 50 50 $ 100,00
valla
publicitaria 3 240 720 $ 720,00
Facebook 1 0 0
Twitter 1 0 0
Banner 1 120 120 $ 120,00

Total gastos por mes 140 858 126 90 18 117 86 $1.435,%°

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
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4.11.2. Presupuesto de plan de promocion

CUADRO N° 15 Presupuesto de plan de promocion Anual

Monederos 300 0.50 150 150 150 150 S600
confeccionados

Camisas 50 6,00 300 300 300 $900
serigrafiadas

Gorras 50 2,00 100 100 $200
Llaveros 500 0.30 150 150 150 $450
Jarros 100 1,00 100 100 $200
Total de cada 300 400 100 0 600 0 100 0 0 150 0 700  $2.350,%
mes

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete.
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4.11.3. Presupuesto General Total.

CUADRO N° 16 Presupuesto General.

Presupuesto del Plan de Medios Publicitarios Anual.

$1.435,00
Presupuesto de plan de promocién Anual $2.350,00
TOTAL ANUAL $3.785,00

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete.
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4.12. Evaluaciony Control.

Control Previo.

La idea principal es mostrar a los miembros de la Asociacion de sastres, modistas
y afines “Hilos y Agujas” un plan correcto con la finalidad que llame la atencion
de los integrantes de la Asociacion y de tal forma que lo pongan en marcha, por
tal razon se llevara a cabo una prueba piloto del plan antes de ser aprobado por la
junta directiva de la Asociacion en el cual se realizaran las correcciones
pertinentes en cuanto a propuestas, ideas, redaccion, etc. Y sedara a conocer sobre
los cambios realizados para que no haya equivocaciones.

Control Concurrente

En la ejecucion del plan, se realizara un seguimiento controlado de las actividades
puesta en marcha este seguimiento conllevara que cada tres meses se evaluara y se
detectara las carencias que hayan surgido en la ejecucién del plan asi mismo se
corregira aquellas actividades que no van de acuerdo con el proyecto o que no han

resultados efectivas con el proposito del plan.

Control Retroalimentacion.

Por medio de la retroalimentacidén que consiste en realizar un informe en donde
constan los resultados finales los cuales se evaluara en que mediada ha sido el

mejoramiento de la Asociacion.

El plan debera ejecutarse en el plazo de un afio después de este tiempo se
conocera si las propuestas planteadas han sido las correctas y si se ha logrado el

objetivo planteado el posicionamiento de la Asociacion
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CONCLUSIONES

» El posicionamiento que empleara la Asociacion en la mente del consumidor se
fundamentara a través de los atributos y caracteristicas del producto que
ofrece, dandole a conocer la calidad de los acabados y el profesionalismo de

cada uno de los maestro de taller.

> A través del anélisis FODA se pudo puntualizar estrategias de mercado que

permita el cambio y el mejoramiento de la asociacion “Hilos y Agujas”.

» Se pudo identificar las preferencias de los medios publicitarios de los
consumidores la cual obtuvimos que las de mayor intereses son la radio, redes
sociales, la valla publicitaria y las hojas volantes, las cuales seran aplicadas en
el plan con la finalidad de lograr el posicionamiento positivo de la Asociacion.

» Mediante el plan de accion elaborado se fundamentara las estrategias
relevantes e idoneas aplicadas en el plan de posicionamiento que permitira

Ilevar un control de cada estrategia planteada.

» Se concluye que al elaborar el plan de posicionamiento de la Asociacion de
sastres modistas y afines “Hilos y Agujas” contribuira al desarrollo de la
asociacion ya que obtendra mayor participacion en el mercado de igual manera

contribuira al incremento de sus ingresos.
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RECOMENDACIONES

» Aplicar las estrategias publicitarias adecuadas las de mayor interés por los
encuestados, asi mismo las estrategias promocionales con la finalidad de captar
la atencién e incentivar a la accion de compra lo que contribuira al

posicionamiento de la Asociacion.

> Se realice la evaluacién y control adecuados del plan con el objetivo de llegar
al propodsito planteado y verificar el cumplimiento de cada una de las

estrategias.

» Se recomienda que los socios se capaciten eventualmente en temas de servicio
al cliente y de innovacion con la finalidad de que obtengan ventaja

competitiva

» Implementar el plan de posicionamiento que permitira que la asociacion tenga

mayor participacion en el mercado local.
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ANEXO N° 1 Carta Aval

Carta Aval de la asociacion de sastres modistas y afines “Hilos y Agujas”

Asociacién de sastres, modistas y afines

"HILOS Y AGUJAS™

DIRECCION: Av. 7 y 18 S/N Villa N°.101 Sector Chipipe- Salinas - Ecuador
Salinas- Santa Elena - Ecuador

Salinas, 30 de Octubre del 2013.

MBA.:

Jairo Cedefio Pinoargote :
DIRECTOR DE LA CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING.
UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA ™

De mis consideraciones:

Yo Yagual Roca Angela Josefinacon cédula de identidad 090772776-2
presidenta de la Asociacién de sastres ,modistas y afines “HILO Y
AGUJAS”del Cantén Salinas de la provincia de Santa Elena autorizo ala
sefioritaOrrala NavarreteJohanna Elizabeth con- cédula de identidad
240005399-3egresada de la Universidad Estatal Pgninsula de Santa Elena de
la Carrera Ingenieria en Marketing a que pueda ejecutar la informacién, en
cuanto al desarrollo de tema de. tesis, el cual corresponde a un Plan de
Posicionamiento de la Asociacién de sastres ,modistas y aﬁn¢s> “HILO Y
AGUJAS” s

Esperando que mi peticion tenga acogida esperada me suscribo de usted.

ATENTAMENTE B

/; :J("aﬂa, s ‘/@

Presidenta
CIL. 090772776-2

Salinas-Santa Elena - Ecuador. _ .
Telf:: 2772935-0979596751 5
Correo: hitqsyagujas2013@hotmail.com
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ANEXO N° 2 Formato de cuestionario

ENCUESTA PARA LOS CLIENTES

Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena
Facultad de Ciencias Administrativas
Escuela de Ingenieria comercial

Carrera de Ingenieria en Marketing
Santa Elena — Ecuador
Objetivo de la encuesta: Conocer la percepcion de los clientes sobre las actuales
estrategias de publicidad y promocion “HILOS Y AGUJAS” en el cantdn Salinas,
Provincia de Santa Elena.

Sexo: F [] M [
Edad: 18-25 [126-33 [ 34-41 [J42-49 [o-a+ [
Ubicacion: Salinas [] la Libertad [ ] SantaElena []

1.- ¢(Conoce Usted la Asociacion de sastres, modistas y afines “HILOS Y
AGUIJAS? si su respuesta es afirmativa, responda la siguiente pregunta de los
contrario pase a la pregunta 6.

Si 1 nNo 1
2.- ¢Al momento de comprar o confeccionar sus prendas de vestir que factor
influye en su decision?

Calidad [_] precio [ ]  Disefios [_] publicidad []
Promocién |:| Atencion al cliente |:|

3.- ¢Como calificaria la atencidn que brinda la Asociacion de sastres, modistas y
afines “Hilos y Agujas™?

Excelente
Muy buena
Buena
Regular
Mala
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4.- ;Como definiria usted la calidad de los disefios de las prendas de vestir
elaborados por los artesanos de la Asociacion?

Excelente |:| Muy buena |:|Buena |:|2egular |:|/Iala |:|

5.- ¢ Considera Ud. que los precios que mantiene la Asociacion son:

Altos [] Econémicos [ Accesible ]

6.- (Por qué cree usted que la Asociacion de sastres, modistas y afines “Hilos y
Agujas” no es reconocido en el mercado local?

Falta de publicidad [_] Falta de promocion [ Jnto de venta no Visible ]

7.- ¢Cual cree usted que es el medio publicitario que la Asociacidn de sastres,
modistas y afines “HILOS Y AGUJAS” debe implementar para darse a conocer?

Television

Radio

Internet (Pagina Web)
Redes Sociales

Prensa

Material P.O.P

Valla Publicitaria
Hojas Volantes

Tarjeta de presentacion

Especifique el medio publicitario:

8.-;Que promociones cree usted que deberia implementar la Asociacién de
sastres, modistas y afines “HILOS Y AGUJAS”?

Sorteos |:| Descuentos Especiales |:| Obsequios |:| Concursos |:|

Feriass [ ] 2x1[_]  Bonificaciones []

9.- Que tipo de servicio adicional le gustaria que ofrezca la Asociacion de sastres,
modistas, y afines “Hilos y Agujas”?

Servicio a domicilio |:| Garantia Dervicio post venta |:|:rédito |:|

10.- Estaria dispuesto a adquirir los productos y servicios que ofrece los artesanos
de la Asociacion de sastres, modistas, y afines “Hilos y Agujas”?

si [] No [
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ANEXO N° 3 Formato de prueba piloto

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD D ECIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL

CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING
Santa Elena - Ecuador

Objetivo de la encuesta: Conocer el nivel de aceptacién sobre las actuales
estrategias de publicidad y promociéon que tiene la Asociacion “HILOS Y
AGUIJAS” en el cantédn salinas

Nombre: Ced. Ident. #:

Fecha: Edad: Sexo:

1.- ;Conoce usted la Asociacion de sastres, modistas y afines “HILOS Y
AGUJAS” si su respuesta es si, responda la siguiente pregunta de lo contrario
pase a la pregunta 3?

st [ NO [

2.- Al momento de comprar o confeccionar sus prendas de vestir en la Asociacion
que factor influye en su decision?

Calidad [_] precio [ Jpisefios [Jpublicidad [Jpromocien  []
Otros |:|

Especifique:

3.- ¢Por qué cree usted que la Asociacion de sastres, modistas y afines “HILOS Y
AGUIJAS” no es reconocido en el mercado local?

Falta de publicidad [_] Faltade promocion [_] Puntodeventa [—]

Otros |:|

Especifique:
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4.- ;Cual cree usted que es el medio o los medios publicitarios que la Asociacion
de sastres, modistas y afines “HILOS Y AGUJAS” debe de implementar para
darse a conocer?

Radio |:| Television |:| Internet |:| Prensa y Material P.O.P

Otros: D

Especifique:

5.- ¢(Que promociones cree usted que deberia implementar la Asociacion de
sastres, modistas y afines “HILOS Y AGUJAS?

Sorteos E Descuentos Especiales |:| Obsequios |:|
Concursos Feriass  otros. []

Especifique

6.- ¢ Qué tipo de servicio adicional le gustaria que ofrezca la Asociacion de
sastres, modistas y afines “HILOS Y AGUJAS”?

Servicio postventa El Garantia |:| crédito I:l

7.- ¢Estaria dispuesto a comprar o confeccionar sus prendas de vestir que ofrece
los artesanos de la Asociacion de sastres, modistas y afines “HILOS Y

AGUJAS™?
1 1

Sl NO
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ANEXO N° 4 Entrevista

ENTREVISTA PARA LOS SOCIOS

Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena
Facultad de Ciencias Administrativas
Escuela de Ingenieria comercial

Carrera de Ingenieria en Marketing
Santa Elena — Ecuador

Objetivo: Recopilar la informacion necesaria que permita diagnosticar la
situacion actual, con la finalidad de aplicar estrategias de publicidad y promocion
que logren un posicionamiento adecuado.

DATOS:
Nombre:
Edad:

Funcion:

1.- ;Cémo califica usted la calidad de sus productos?

2.- ;Como considera usted los precios que ofrece a sus clientes?

3.- ¢Cree usted que es necesario cambiar la marca?
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4.- ¢Qué imagen cree usted que representaria mejor a la Asociacion?

5.- ¢Qué tipo de material publicitario y promocional aplica la Asociacion para
darse a conocer?

6.- ¢ Le gustaria aplicar servicios adicionales para los clientes?

7.-Cuadl o cuéles son los productos de mayor demanda de la Asociacion?

8.- ¢ Tiene la Asociacion un cliente potencial?

9.- ¢Estaria dispuesto a invertir en publicidad y promocion Anualmente ?

GRACIAS POR SU ATENCION
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ANEXO NF° 5 Validacion de las encuestas 1

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

La Libertad, 16 de Junio del 2014

Ing. Carol Caamaiio
Presente.-

De mi consideracion:

Conocedor de su alta capacidad profesional, me permito solicitarle, muy
comedidamente, su valiosa colaboracién en la validacion del instrumento a utilizarse en
la recoleccion de datos sobre el proyecto de tesis de un plan de posicionamiento
para la Asociacién de sastres, modistas y afines “HILOS Y AGUJAS” del cantén
Salinas Provincia de Santa Elena.

Mucho agradeceré a usted seguir las instrucciones que se detallan en la siguiente
pagina; para lo cual se adjunta los objetivos, la matriz de la operacionalizacion de
variables y el instrumento.

Aprovecho la oportunidad para reiterarle el testimonio de mi maés distinguida
consideracion y estima.

Atentamente,

i/

Validador del instrumento
Ing. Carol Caamaiio.
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ANEXO NF° 6 Validacion de las encuestas 2

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

La Libertad, 17 de Junio del 2014

Ing. Adrian Valencia
Presente.-

De mi consideracion:

Conocedor de su alta capacidad profesional, me permito solicitarle, muy
comedidamente, su valiosa colaboracion en la validacion del instrumento a utilizarse en
la recoleccion de datos sobre el proyecto de tesis de un plan de posicionamiento
para la Asociacion de sastres, modistas y afines “HILOS Y AGUJAS” del cantén
Salinas Provincia de Santa Elena.

Mucho agradeceré a usted seguir las instrucciones que se detallan en la siguiente
pagina; para lo cual se adjunta los objetivos, la matriz de la operacionalizacién de
variables y el instrumento.

Aprovecho la oportunidad para reiterarle el testimonio de mi mas distinguida
consideracion y estima.

Atentamente,

V| 0 3

Johanna Orrala Navarrete
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ANEXO N° 7 Elaboracion de la Misién.

PREGUNTAS RESPUESTAS

¢QUE HACE LA Confecciona y vende prendas de vestir para los
ORGANIZACION? diferentes segmentos damas, caballeros y nifios

¢COMO LO HACE?  Cuenta con un lugar propio ubicado en el canton

Salinas
¢ CON CUALES Con responsabilidad y buen servicio ,Brindando
CRITERIOS, calidad y confianza a sus cliente
VALORES PRINCIPIO
SE RIGE?
¢PARA QUE LO Para brindar comodidad y elegancia a sus clientes
HACE?

¢ CON QUE LO HACE? Con un equipo humano altamente calificado,
¢APOYANDO EN QUE maquinas modernas que permita satisfacer los
LO HACE? requerimientos de los clientes

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
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ANEXO N°8 Elaboracion de la Visién

La asociacion nace por la experiencia de varias
personas dedicadas a la confeccion que quieren
mejorar su calidad de vida y buscar nuevas
oportunidades en el mercado.

¢QUIENES SOMOS?

Somos una asociacion comprometida con el cliente y
dedicada a la confeccién de una variedad de prendas
con disefios innovadores

¢HACIA DONDE VAMOS?

La Asociacion va en busca de lograr un
posicionamiento en el mercado local, expandirse a
nuevos mercados y convertirse en una asociacion lider
a nivel provincial.

Elaborado por: Johanna Orrala Navarrete
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GLOSARIO

DIFERENCIACION.

Es una estrategia de marketing la que busca en que su producto sea Unico con
caracteristicas distintivas lo que permita que el consumidor lo diferencie de la
competencia

GARANTIA

Es la actividad que pretende dotar de una mayor seguridad al cumplimiento de
una obligacion o pago de una deuda.

INNOVACION

Es la actividad de renovar de generar nuevas ideas con la finalidad de atraer al
cliente hacia un producto o servicio innovador

MARKETING MIX

Denominada también mezcla de mercadotecnia son las herramientas de las que
dispone la mercadotecnia para cumplir con los objetivos de la compafiia

MERCADO ESPECIFICO

Es el publico al cual una empresa analiza el comportamiento al cual se va a
dirigir para ofrecer sus productos o servicios e incentivarlos

POSICIONAMIENTO

Es el lugar que en la percepcion mental de un cliente o consumidor tiene una
marca lo que constituye la principal diferencia entre esta y su competencia

PERCEPCION

Es la capacidad de recibir por medio de todos los sentidos, las imagenes,
impresiones 0 sensaciones para conocer algo

PATRONES DE CONSUMO

Se refiere al conjunto de productos que un individuo consume de manera ordinaria
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PRUEBA PILOTO

Es una experimentacion que se realiza por primera vez con la finalidad de
comprobar ciertas cuestiones

PREFERENCIA

Sefala a la ventaja o primacia que algo o alguien tiene sobre otra cosa o persona,
dicha preferencia puede surgir por distintos motivos, como el valor el
merecimientos o los intereses personales

REDES SOCIALES

Es un servicio de red social es un medio de comunicacién social que se centra en
encontrar gente para relacionarse en linea

SEGMENTOS

Es el proceso de dividir o segmentar un mercado en grupos uniformes mas
pequefios que tengan caracteristicas o necesidades semejantes.

TICS

Tecnologias de la informacion y la comunicacion son las son aquellas
tecnologias g se necesitan para la gestion y transformacion de la informacion; el
internet la comunicacion movil se consideran cono tics.

VALOR AGREGADO

Es algo adicional que se le ofrece a través de un producto o servicio al
consumidor

VENTAJA COMPETITIVA

Es la venta que una empresa tiene hacia su competencia lo cual la hace atractiva
para el cliente.

131



