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RESUMEN

El presente proyecto de tesis, denominado Plan Promocional para la asociacion de
pequeios comerciantes de articulos varios “Playa Mar y Sol”, cantéon Salinas,
Provincia de Santa Elena, demuestra la incidencia de estrategias de publicidad y su
afectacion en la promocion de productos y servicios de la Asociacién estudiada.
Tiene como objetivo principal establecer estrategias de publicidad y promocion para
alcanzar el alto posicionamiento como institucion del Canton Salinas. Entre las
estrategias que proponemos en la elaboracion de este trabajo de investigacion es
insertarnos en el mercado potencial. En relacion a los productos y servicios que
ofrece la asociacion se ha disefiado tacticas y estrategias de gestiones promocionales
para captar la atencion del cliente meta e incidir a la accion de compra. Para la
obtencién de la informacion se utilizd6 como instrumento la encuesta a 379 turistas
nacionales y extranjeros, fueron ejecutadas en la playa del Cantén Salinas en el sector
San Lorenzo y Chipipe, asi también se elabord una entrevista que fue dirigida a siete
personas que conforman la directiva de la asociacion. Ademas por medio del analisis
FODA se pudo detectar que las estrategias publicitarias que estaban empleandose no
superaban las expectativas que todos deseaban porque las ventas sobresalian solo
cuando habia afluencia turistica. Asimismo los turistas saben de la existencia de la
asociacion pero no conocen a profundidad sobre lo que se oferta. El presente trabajo
se emplearan estrategias que sus propietarios no habian empleado, esto implica la
utilizacion de la tecnologia y publicidad promocional, razén suficiente para
argumentar que la venta debe sobresalir en todos los meses del afio y que en los
meses de poca afluencia turistica en las playas del Canton también se hagan ventas
porque cuando lleguen los fines de semana la clientela busque directamente lo que
necesite sin la necesidad de recorrer diferentes lugares para adquirir lo que solicitan
los visitantes ya tienen conocimientos de nuestros productos.
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INTRODUCCION

La Asociacion de pequefios comerciantes de articulos varios “Playa Mar y Sol”,
dedicada a la venta de articulos varios referentes al turismo como: artesanias, alquiler

de parasoles, venta de gaseosas, comida tipica, entre otras cosas.

En la actualidad la Asociacion de pequefios comerciantes de articulos varios “Playa
Mar y Sol” no realiza estrategias de publicidad y promocion y esto indice en bajo de
ventas y posicionamiento de la misma, por esta razon se propuso realizar un plan
promocional para la asociacion “Playa Mar y Sol”, con el objetivo de satisfacer las

necesidades de nuestro cliente meta.

Al aplicar las estrategias propuesta anteriormente lograremos tener las ventas y el
posicionamiento esperado de la Asociacién y asi ser considerado como una

asociacion reconocida por los turistas que visitan el Cantén salinas.

Esta tesis contiene los siguientes capitulos:

El primer capitulo contiene los antecedentes de la investigacion, fundamentacion
tedrica del problema de investigacion, tendran aporte de diferentes autores, ademas se
encuentra el marco legal que contienen acciones que indicen en el desarrollo del plan

promocional.

En el capitulo segundo se presenta el Marco Metodolégico que consiste en el
desarrollo de la metodologia de la investigacién con relacion al disefio de la
investigacion en base a lo cualitativo y cuantitativo , se empled tipos investigacion

como la exploratoria, descriptiva, basica, bibliografica o documental y de campo , el



uso de los métodos como deductivo, inductivo vy analitico , los instrumentos de
investigacion tales: encuesta y entrevista asi también se determiné la poblacion y

muestra a estudiar.

En el capitulo tercero se describird el analisis de los resultados obtenidos en la
investigacion de acuerdo a las técnicas empleadas, tales como la entrevista, encuesta,

ademas de las conclusiones y recomendaciones de la investigacién de mercado

Y finalmente en el capitulo cuarto se plantea la propuesta que permitira a la
asociacion Playa Mar y Sol alcanzar un alto posicionamiento en el mercado local

mediante la aplicacion de estrategias publicitarias y promocionales.



MARCO CONTEXTUAL DE LA INVESTIGACION

PROBLEMA DE INVESTIGACION

TEMA.

INCIDENCIA DE ESTRATEGIAS PUBLICIDAD Y SU AFECTACION EN
LAPROMOCION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS DE LA ASOCIACION DE
PEQUENOS COMERCIANTES DE ARTICULOS VARIOS “PLAYA, MAR Y
SOL”, ANO 2014-2015.

1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Macro: Ecuador

La publicidad y las promociones en el Ecuador nacen como una propuesta positiva

para las agencias de publicidad y medios tradicionales.

La televisidon se mantiene como el medio preferido por los anunciantes en el pais, asi
lo revelan los datos de inversion publicitaria de los Gltimos tres afios. En el 2009 el
gasto estimado por anuncios en medios de comunicacién fue de USD 281,5 millones;
para el 2010, la cifra subi6 a USD 322 millones y el afio anterior lleg6 a USD 346

millones, segun los datos que maneja la firma “Infome dia Ibopetime”.

En los tres afios analizados, la television capturo, en promedio, el 61% de la inversion

publicitaria en el Ecuador.

Los demas medios analizados por “Infome dia Ibopetime” como radio, prensa,

suplementos y revistas se reparten el 39% restante del gasto.



Las cifras dejan ver, también, que los recursos destinados para promocionar marcas,
productos, servicios e instituciones publicas y privadas mantienen un crecimiento

constante de cerca del 10% anual.

Meso: Provincia de Santa Elena

Segun el reciente Reporte Anual de Estadisticas sobre comunicacién (PUBLICIDAD)
realizado por el INEC a Diciembre del 2010, 4 millones 150 mil personas utilizan la
publicidad en el Ecuador (65 % del total de la poblacién).

En base a este reporte, hemos realizado un analisis de la cantidad de usuarios que

existe en la provincia de Santa Elena es del 25 % vy de la penetracion de la mayor red

social en el pais, anuncios publicitarios.

Micro: Canton Salinas
En los ultimos afos la publicidad en la provincia de Santa Elena esta creciendo 15 %

debida a que esta descubriendo fuentes productivas, por ellos los pobladores del

sector optan por promocionar sus productos en medios publicitarios.

2.  DELIMITACION DE LA PROBLEMATICA

Area: Marketing

Campo: Ingenieria

Afo: 2014-2015



Tema: “INCIDENCIA DE ESTRATEGIAS PUBLICIDAD Y SU AFECTACION
EN LA PROMOCION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS DE LA ASOCIACION
DE PEQUENOS COMERCIANTES DE ARTICULOS VARIOS “PLAYA, MAR Y
SOL”, ANO 2014-2015.
3. FORMULACION DEL PROBLEMA:
¢Coémo incide las estrategias de publicidad en la promocién de productos y servicios
de la Asociacion de pequefios comerciantes de articulos varios “Playa, Mar y Sol” de
la Provincia de Santa Elena?

4. SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA:
Una serie de preguntas especificas surge con el planteamiento de dichas
interrogantes, las cuales se pretende responder con la elaboracion del trabajo de
graduacion.
Los interrogantes son:
¢Existe buena imagen hacia los productos?

¢Existe percepcidn positiva de los consumidores?

¢La asociacion cuenta con estrategias de publicidad, que influyan en su

posicionamiento?

¢De qué manera inciden los precios bajos?

¢La asociacion cuenta con la aceptacion de los productos?



¢De qué manera influye el desconocimiento de las herramientas promocional?

5. EVALUACION DEL PROBLEMA

Aspectos a tener en cuenta en la evaluacion del problema de investigacion:

Delimitado: Realizar un plan promocional para la asociacion de pequefios

comerciantes de articulos varios “Playa, Mar y Sol”

Claro: Implementacién de un plan promocional para posicionar a la asociacién de

pequefios comerciantes de articulos varios “Playa, Mar y Sol”

Evidente: La propuesta apunta a mejorar las ventas e incrementar la afluencia de los

turistas mediante el plan promocional.

Concreto: Elaboracion de un plan de plan promocional a la asociacién de pequefios
comerciantes de articulos varios ‘“Playa, Mar y Sol”, considerando modelos

planteados en otras ciudades del pais.

Original: El plan promocional permiten una mejor percepcién de los productos que

ofrece hacia los turistas y mejorando la difusion de la misma.
Contextual: La propuesta de un promocional responde a la necesidad socio
econémico que posee la asociacién de pequefios comerciantes de articulos varios

“Playa, Mar y Sol”

Factible: Por ser en el Cantdn Salinas un sector turistico reconocido a nivel mundial.



Variable: Corresponde realizar un plan promocional a la asociacion de pequefios
comerciantes de articulos varios “Playa, Mar y Sol”, para mejorar el estilo de vida de

los habitantes y que esta incremente su economia del Cant6n Salinas.

6. JUSTIFICACION DEL PROBLEMA

En la parroquia José Luis Tamayo del Canton Salinas de la Provincia, donde se
promueve la actividad turistica, la asociacion de pequefios comerciantes de articulos
varios “Playa, Mar y Sol”, fue creada el 19 de septiembre de 1995, dedicada a la
venta de articulos varios referentes al turismo como: artesanias, ropa playera, alquiler
de parasoles, venta de gaseosas, comida tipica, entre otras cosas , representada por el
Sr. Carlos Bravo Rosado presidente de la asociacion, sus integrantes oscilan entre 194

SOCios.

El problema de esta institucion es la falta de clientela en los meses de poca afluencia

turistica, puesto que el comercio sube Unicamente los meses de temporada.

La falta de publicidad y promocion en el mercado ha creado la necesidad de elaborar
un Plan Promocional para fortalecer su labor, ampliar el mercado a nivel local y
regional, a la vez contribuir al desarrollo, afianzamiento y consolidacion de la

asociacion en la Provincia de Santa Elena.

Sirve para dar a conocer los productos, buscar estrategias promocionales, mejorar la
productividad, incrementar los ingresos con la innovacion de productos que
satisfagan las necesidades de los clientes del sector y turistas que visitan nuestra

provincia.



7. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

7.1. OBJETIVO GENERAL

e  Establecer estrategias de publicidad mediante un diagndstico interno y externo
de la asociacion de pequenos comerciantes de articulos varios “Playa, Mar y
Sol”, para elaborar un plan promocional que ayude a mejorar la productividad

de la empresa.

7.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Realizar un estudio de mercado que involucre a los cliente y socios para
conocer la situacion actual en la que se encuentra la Asociacion de pequefios

comerciantes de articulos varios Playa, Mar y Sol.

e Elaborar un benchmarking para analizar la situacion de mercado en relacion a

la competencia.

e Establecer las estrategias de publicidad mas idoneas para que ayude a
posicionar a la asociacion de pequefios comerciantes de articulos varios Playa,

Mar y Sol.

e Desarrollar un plan de accion tactico para la asociacién de pequefios

comerciantes de articulos varios.

o Elaborar un plan promocional que ayude a mejorar la productividad de la

empresa.



8. HIPOTESIS

¢La publicidad fortalecera la promocion de productos y servicios de la Asociacion de

pequetios comerciantes de articulos varios “Playa, Mar y Sol “en el afio 2014-2015?

9. OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

VARIABLE DEPENDIENTE:

Promocion

VARIABLE INDEPENDIENTE:

Publicidad



CUADRO N° 1 OPERACIONALIZACION DE LA VARIABLE DEPENDIENTE

¢La
publicidad
fortalecerd la
promocién de
productos y
servicios de la
asociacion de
pequefios
comerciantes
de articulos
varios “Playa,
Mar y Sol “en
el afo 2014-
2015?

Promocién

Se define como

una variable de
comunicacion
dirigida a
intermediarios,
vendedores,
consumidores que
permite conseguir
un ingreso de
ventas a corto
plazo, mediante el
ofrecimiento  de
ventajas
econémicas 0

materiales.

Comunicacion
Ventas

Ventajas

econémicas.

Medios

comunicacion

Técnicas

ventas.

Aceptacion

producto.

de

del

gustaria que utilizara la

asociacion?

¢Cuales son las técnicas
que utilizan para dar a
conocer los productos que

elabora la asociacién?

¢La  asociacion  posee
aceptacion de los
productos y servicios en la

provincia de Santa Elena?

Guia

entrevista.

Elaborado por: De La Cruz Figueroa Lizbeth.
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CUADRO N° 2 OPERACIONALIZACION DE LA VARIABLE INDEPENDIENTE

¢La publicidad
fortalecera la
promocion de
productos y

servicios de la
asociacion de
pequefos

comerciantes  de
articulos varios
“Playa, Mar y Sol
“en el ano 2014-

2014?

Publicidad

Forma de comunicacion
mediante la colocacién de
avisos y mensajes
persuasivos, en tiempo o
espacio, comprado en
cualquier medios de
comunicacion por empresas
lucrativas, organizaciones
no lucrativas, agencias del
estado y los individuos que
intentan informar 0
persuadir a los miembros de
un mercado meta en
particular o a audiencias
acerca de sus productos,
servicios, organizaciones o

ideas.

Forma

comunicacion.

Mensajes

persuasivos.

Medios

comunicacion.

de

Relaciones

interpersonales

Fluidez de

informacion.

Aplicacion de los

medios tradicionales.

Aplicacion de
campafas

publicitarias.

¢Cémo ha sido la

relacion  con  los

clientes?
(Qué  tipos de
medios de

comunicacion utiliza

la asociacion?

¢En qué medio le
gustaria realizar la
publicidad?

¢Qué le gustaria que
incluya en la
publicidad?

¢En la actualidad la
asociacion ha
realizado campafias

publicitarias?

Encuesta.

ELABORADO POR: DE LA CRUZ FIGUEROA LIZBETH.
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CAPITULO |

MARCO TEORICO

1.1. ANTECEDENTES DEL TEMA

En la actualidad las organizaciones de diferentes indoles utilizan la publicidad
como herramienta de comunicacion para que las ventas de productos y servicios

aumenten, se manifiesta en diferentes ambitos.

Para mantener a la clientela informados sobre los nuevos cambios e innovacion de
los productos, se utilizan variadas formas, los mas frecuentes se promocionan en
la tv, radio, prensa, material impreso, internet, etc., todas estas estrategias motivan
al publico e inducen a adquirir los bienes y servicios que cada compafiia grande o

pequefia oferte.

Asi también se puede promocionar utilizando medios como la radio, periddicos,

television, etc.

Pero la mejor manera de penetrar en la imaginacion de una persona es el
computador debido a que la sociedad actual busca la tecnologia y la comunicacion
para informarse de forma inmediata, por eso se puede decir que usar este medio es
una forma de ser el primero en ser observado y llegar con mensajes que impacten
para fijar su posicionamiento frente al producto, convencer la mente humana sin
rechazar una informacion que no le agrade, porque solo desea ver lo que espera
ver y le conviene porque la gente ha aprendido a clasificar los productos en
escalas mentales y antes de optar por un posicionamiento, se precisa conocer qué
lugar ocupa el producto en la mente de todos.

12



1.1.1. Fundamentacion Tebrica

Variable independiente: Publicidad

Variable dependiente: Promocion
1.1.2. Modelo

El modelo que se aplicara en el plan promocional para la asociacion sera del autor
Palacios (2009), donde se detallaran puntos especificos que se desarrollaran al

ejecutar la propuesta.

FIGURA N 1 MODELO PLAN PROMOCIONAL

Definit.lién de
los  objetivos
del programa

]

Determinacion
de las acciones
—’ o
desarrollar.
l Marketing
— . —>
O directo y
Seleccion de Elaboracion del Cronograma y
las estrategias > » Presupuesto » Ejecucion de las
de promacion. ' acciones
Material
— , —>
promaciona
Marketing
— electronico  ——»

Fuente: Palacios 2009
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1.1.3. Antecedentes De La Publicidad

El autor Lesur (2009) en su libro Publicidad y Propaganda anuncia que
“la publicidad es el arte de anunciar productos” Péag. #19 sus estudios
datan que los origenes de la civilizacion y el comercio aparecieron en
Babilonia cuando se encontré una tablilla de barro del afio 3000 a.c, esta
contenia anuncios de un comerciante de unguentos, un escribano y un
zapatero, hallados en las ruinas de Tebas, en Egipto, estos escritos
muestran los primeros textos publicitarios.

Asi mismo en Grecia y Roma se perfecciona el pregonero, quien acompafiado de
un masico o sonando una campana, atraia al pablico para anunciarle la llegada de
embarcaciones con vinos, especias, textiles y metales. En el siglo XV, aparece la
imprenta de Gutenberg, y se imprime los primeros periodicos con la difusion de

mensajes publicitarios.

La publicidad moderna inicio en Estados Unidos y Gran Bretafia a finales del
siglo XV1II, durante la Revolucion Industrial, las agencias se profesionalizan y las
eleccion de los medios de publicidad utilizan técnicas cada vez mas sofisticadas

para identificar estilos de vida, motivaciones de compra y anhelos de la clientela.

Se aplicara en la Asociacion de pequefios comerciantes Playa Mar y Sol mediante
la comunicacion interactiva a través de la Internet, debido a que este sistema de
informacion ha permitido desarrollar publicidad personalizada, en la que el
consumidor es mas participativo y tiene mayor control sobre cuando y donde

recibir la publicidad de los productos y servicios que esta ofrece.

Asi también la evolucién de la publicidad ha tenido cuatro etapas importantes que

son:

14



FIGURA N° 2 EVOLUCION DE LA PUBLICIDAD

Etapa anterior a mercadeo

abarca desde la prehistoria hasta la
publicidad elemental

Etapa de la publicidad
interactiva

ahora en desarrollo se
prevé que la comunicacion
seré controlada cada vez
mas por los
consumidores, seran
capaces de determinar
doénde y cuan-do pueden ser
contactados con mensajes
promocionales.

Etapa de la comunicacion
masiva,

gracias a la Revolucion
Industrial los publicistas
llegan con sus mensajes a
segmentos mas grandes de la
poblacién al utilizar los
incipientes medios masivos
de comunicacion.

Etapas de la

evolucion de la
publicidad

Etapa de la investigacion del consumidor

surgida cuando los publicistas empezaron a
identificar con mayor precision al pblico meta, a
través de técnicas de investigacion so-cial mejor
desarrolladas.

Fuente: Lesur Luis 2009

1.1.4. Definicion De La Publicidad

De acuerdo al autor Lesur Luis en su libro “Publicidad y Propaganda”,
anuncia que la publicidad es una forma de comunicacion con el publico
para informarle o recordarle sobre ciertos bienes o servicios y persuadirlo
para que los adquiera. Estd compuesta por mensajes estructurados,
enviados al auditorio al que se destinan, a través de diversos canales de
comunicacion. Pag#7.
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De acuerdo al autor Echeverri Cafias 2009 en su libro “Marketing
Practico ““, manifiesta que la publicidad es un modo de persuasion que
tiene como finalidad atraer la atencion de clientes potenciales y reales
sobre los beneficios que ofrece un bien o servicio. Una estrategia
publicitaria puede distinguirse entre diferentes gamas de producto.
Pag#98.

Para el proyecto PLAN PROMOCIONAL PARA LA ASOCIACION DE
PEQUENOS COMERCIANTES, se utilizara la fundamentacion de (Lesur, 2009):
debido a que se busca informar o recordar al cliente meta la existencia de
productos y servicio que oferta la asociacion, mediante el usos de los medios
publicitarios, y la utilizacion de las herramientas promocionales, con el fin de
persuadirlos y que los adquieran, generando conocimiento del producto y marca
de la asociacion, asi como se estima, mediante la persuasion creada, lo que influye

positivamente en la accién de compra de productos que los turistas prefieran.

La Real Academia de la Lengua Espafiola en su Diccionario editado por Castell
(2009) manifiesta que la publicidad es “el conjunto de medios para promocionar
un producto o una empresa” Pag. # 117.

Castell (2009) Publicidad manifiesta que la publicidad:

Constituye modernamente un factor esencial en la vida mercantil hasta
el punto de que se considera imprescindible para la introduccion de un
articulo en el mercado, para sostener el consumo después y finalmente
para contrarrestar los esfuerzos de competencia. Hoy en dia constituye
una técnica perfectamente estudiada que comprende multiples aspectos
(psicologia ce clientes, estudio de mercado, redaccion publicitaria,
ilustracion de anuncios, verificacion de resultados, etc. con el fin de
obtener el maximo rendimiento de las elevadas sumas que se invierten
en la publicidad. Pag. # 811

El tema de publicidad tiene varias definiciones que desde el punto de vista de

algunos autores coinciden que sirven para aumentar la productividad, asi también
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contienen varias estrategias que planificadas predominan en el ambito de los

negocios.

1.1.5. Definicion De La Comunicacién

Imma Rodriguez Ardura (2009)en su libro “Estrategias y Técnicas de

Comunicacion” manifiesta que:

La comunicacion desempefia un papel muy importante en el marketing
defiende el establecimiento de unos vinculos adecuados con los clientes,
que se convierten en fuente prolongada de beneficios para las dos partes
implicadas los consumidores, que veran satisfechas sus necesidades y las
organizaciones que conseguiran alcanzar sus objetivos corporativos. Pag.
#24

Este tema es de suma importancia al practicarla en la Asociacion de pequefios
comerciantes Playa, Mar y Sol, tendran buena comunicacion con sus integrantes,
debido a que es una forma indispensable para el mantenimiento y el crecimiento

de las actividades que desarrolla la Asociacion.

1.1.6. Marketing Y Comunicacion

William A. Cohen (2010) en su libro Plan de marketing: procedimientos,

formularios, estrategias y técnica exterioriza que:

La comunicacion de marketing es uno de los instrumentos del mix de que
se puede servir la organizacion para conseguir los objetivos de marketing
que se haya propuesto, del mismo modo que también contribuye el
producto, que constituye el medio de que se dispone la empresa para
satisfacer las necesidades de los consumidores; el precio que le aporta
ingresos y los canales de distribucion que facilitan el producto en el lugar,
el momento y la cantidad que al consumidor mas convienen. Pag. #27
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La comunicacion de marketing en la Asociacion de comerciantes Playa Mar y Sol
permite constituir en la empresa los objetivos propuestos, asi también contribuye

con las necesidades insatisfechas de los turistas.

1.1.7. Tipos De Publicidad

La publicidad se manifiesta de diferentes formas, dependiendo de lo que se quiere
vender; se pueden identificar siete tipos de publicidad las mismas que permiten
conocer el tipo de mensaje y la campafia a utilizar como: atributos, promociones,
beneficios, caracteristicas, marca entre otros; todas ellas para cumplir el objetivo

del proyecto promocional.

Entre los tipos de publicidad tenemos:

1.- Publicidad de marca: La publicidad de marca se ajusta en el desarrollo de

una identidad e imagen de marca a largo plazo.

2.- Publicidad local: se refiere al uso de mensajes con los que se anuncia hechos
acerca de productos que se encuentran disponibles en tiendas cercanas.

3.- Publicidad de respuesta directa: emplea diferentes medios de publicidad,
incluyendo el correo directo con mensajes diferentes. EI consumidor y cliente
meta puede responder por teléfono o correo, los productos se entregan

directamente al consumidor por correo u otro medio.

4.- Publicidad negocio a negocio: contiene mensajes dirigidos a empresas las
cuales comercializan productos, destinados a compradores industriales y
profesionales. Los anunciantes colocan la mayoria de la publicidad de negocios en
publicaciones o revistas profesionales.
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5.- Publicidad sin fines de lucro: es la publicidad realizada por instituciones de
beneficencia, fundaciones, asociaciones, instituciones religiosas, museos, entre

otras.

6.- Publicidad institucional: Conocida como publicidad corporativa. Los
mensajes se orientan en establecer una identidad corporativa o en captar al pablico

sobre el punto de vista de la organizacion.

7.- Publicidad de servicio publico: son anuncios de servicio publico que
comunican un mensaje a favor de acciones positivas para la sociedad, como
campafias de conductor designado, para evitar accidentes automovilisticos, medio

ambiente para contribuir al cuidado ecol6gico de nuestro planeta.

1.1.8. Objetivos De La Publicidad.

Es preciso definir objetivos de publicidad dentro de una campafa que ejecute la
empresa con el fin de conocer estrategias que se deben realizar para cumplir el
proposito planteado. Los objetivos ayudan a la vez a trazar metas, en ocasiones
determinan mas sucesos que tal vez no teniamos pensados alcanzar, también
podemos descubrir acciones que no son favorables para la institucion.

Entre los objetivos de la publicidad tenemos:

* Respaldar las ventas personales: La publicidad puede usarse con el fin
de que los clientes potenciales conozcan la compafiia y los productos del

vendedor, permitiendo facilitar el trabajo de la fuerza de ventas.

* Mejorar las relaciones con el distribuidor: Permite respaldar los
productos que ofrece el fabricante, debido al gran interés de los mayoristas

y minoristas.
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* Introducir y posicionar un producto nuevo: Los consumidores
requieren estar enterados incluso de extensiones de sus lineas de productos

que se apoyan en marcas familiares.

* Reposicionar un producto existente: La publicidad puede destinarse a

cambiar la percepcion de un producto.

1.1.9. Programas De Publicidad

ECHEVERRI CANAS (2009) en su libro Marketing Préactico manifiesta
que “para desarrollar un plan publicitario se deben tener en cuenta los
siguientes aspectos:

a) Definir los objetivos y determinar la audiencia potencial

b) Establecer un plan de medios

c) Estructurar el mensaje

d) Disefiar la campafia publicitaria y

e) Estimar el presupuesto. Pag. #98.

Estos aspectos de marketing se aplicara en la Asociacion Playa Mar y Sol, ademas
se ampliara un plan publicitario como estratégica para lograr los objetivos de la
organizacion; el medio que utilizara es el radial que se efectuara en cufas
dirigidas a publico meta (turistas) donde se detallaran los productos y servicios

que ofrece la Asociacion.

1.1.10. Campafa Publicitaria.

Campafia publicitaria consienten lograr el objetivo de difusion, promueve un
periodo determinado para tomar estrategias de enganche de lo que se quiere
vender, trabaja la psicologia de los consumidores dando a conocer sus beneficios
y permite estar al tanto del producto; la campafia publicitaria cuenta con

presupuesto que previamente se destinado para su ejecucion y tiempo.
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La camparia publicitaria se aplicara en los meses de poca afluencia turistica, para
dar a conocer los productos y servicios que ofrece, los medios a utilizar es la radio
y el uso de las redes sociales debido a que Asociacién Playa Mar y Sol aun no las

ha puesto en préactica.

1.1.10.1. Sitios Web.

La sociedad actual utiliza los sitios web como una muestra filosofica de
informacion electronica debido a que en ella encuentra imagenes de productos,
video, programas o enlaces que por medio de buscadores o navegadores, nos
ayudan a conocer precios, caracteristicas, compra, venta de producto a la vez que
son idoneos como una forma de anunciar, sin embargo son mas una muestra,
debido a que en ellos se puede mostrar no sélo la publicidad, sino los beneficios
del producto o servicio que ofrece la empresa, incluso se pueden publicar los
objetivos, servicios y propoésito, lo cual genera conocimiento de imagen

institucional.

El uso de la pagina web se ha convertido en una herramienta principal para una
empresa por ello la Asociacion de comerciantes Playa Mar y Sol va a implementar
esta herramienta para realizar publicidades y posicionarse pues este medio tiene

gran cobertura en nuestra sociedad.

1.2. Antecedentes De La Promocion.

La promocion de ventas ha ido evolucionando a través del tiempo, mediante la
satisfaccion de las necesidades bésicas del ser humano hasta la creacion de las
estrategias complejas para el desarrollo de nuevos mercados. En la actualidad con
la aparicion del internet y los medios electronicos abrieron nuevas dimensiones

para ingresar a nuevos mercados.
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Por ello las empresas se preocupan por mejorar el producto con relacion a la
satisfaccion del cliente, creando un didlogo pertinente para llegar de forma eficaz

al cliente y esto incidan en la accion de compra de mismo.

1.2.1. Definicion De La Promocién

Mario (2012) en su libro Promocion Y Ventas define que:

Las estrategias de promocion se establecen, con un plan promocional
cuando las caracteristicas del producto son respecto a la competencia casi
iguales, las estrategias de ventas son utilizadas para ganar mercado dentro
del pablico consumidor y ademéas de obtener un volumen de ventas
adicional. Pag. # 105

Las promociones se realizan con el fin de cubrir necesidades concretas en un
periodo de tiempo limitado ya sea de una organizacién o lugar turistico. Las
estrategias de promocion en esta parte del Plan promocional fijaran las areas
relevantes a considerar posteriormente en él, de modo que la clientela se sienta a
satisfecha al consumir o adquirir un producto o beneficio; de la forma que
logremos que el cliente se sienta bien, dependera el futuro y el incremento de lo

que ofertemos.

1.2.2. Herramientas De Promocion De Ventas

Las herramientas son utilizadas para cumplir los objetivos de la promocion donde
pueden ser muy variadas, tanto para los consumidores como para los

distribuidores y otros clientes industriales.

Las herramientas de ventas para el consumidor que se utilizaran son:
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Descuentos: se refiere a la disminucion del precio de ventas del producto que se

estd ofertando en el mercado meta.

Regalos: se refiere al obsequio de un articulo como incentivo al comprar un

producto.

Productos promocionales: se refiere a los articulos que llegan grabado el nombre

de la empresa (camisetas, boligrafos, gorras, llaveros).

1.2.3. Marketing Promocional

El autor Torres Romeu y Cordoba Villar (2008) en su libro Marketing
Promocional manifiesta en sus publicaciones que “La promocion se puede
definir como un conjunto de acciones diversas de tipo comercial cuya
utilizacion se sitia en el marco de una politica general de marketing
dirigida principalmente al desarrollo de las ventas a corto plazo” Pag. # 1

Es asi que el marketing persuade a los individuos consiguiendo que se venda
imagen de calidad y efectividad de un producto; esta informa, motiva, inclina y
orienta para que el consumidor compre. Por ello dia a dia un establecimiento
comercial sube sus ventas y progresa por la popularidad que ella misma oferta

beneficidndose a nivel institucional y comercial.

La publicidad y la promocién se mueven independientemente pero influyen
notablemente.Se pueden elegir diversas estrategias de posicionamiento ya que
tienen una solida ventaja diferencial que trata de consolidarse a si mismo y lo
asocia sus atributos y distanciarlo de otros. Se basa también en fijar el
posicionamiento en base a la calidad del producto.

1.2.4. Mezcla De Promocion

El autor Kotler Philip y Armstrong Gary (2007) en su libro Introduccién al
marketing afirma que: Lamezcla de promociono "mezcla total de
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comunicaciones de marketing de una empresa, consiste en la combinacién
especifica de herramientas de publicidad, promocién de ventas, relaciones
publicas, ventas personales y marketing directo que la empresa utiliza para
alcanzar sus objetivos de publicidad y marketing .Pag. # 420

Asi también Stanton E (2008) Fundamentos de Marketing define que: “La mezcla
de promocidn es la combinacion de ventas personales, publicidad, promocién de

ventas y relaciones publicas de una organizacion” Pag. #20

El presente proyecto tiene similitud con la fundamentacion de Kotler y
Armstrong debido a que este modelo disefia anuncios relacionados con lo que se
quiere ofrecer al mercado, desarrolla oportunamente sus estrategias, cuida de las

ventas, colocando y reforzando la comercializacion personal de la promocion.

La metodologia y el tema proyectado en este trabajo de investigacion busca
herramientas de promocion para los consumidores en los cuales se ofreceran
descuentos mediante la disminucion de los precios, regalos directos por la
comprar de productos, obsequio de productos promocionales por su fidelidad,
todos los impulsos son variados e incluyen tacticas que habitualmente se puede
ofrecer comenzando con pequefias cantidades de productos para probarlo, es una
forma eficaz de introducir un producto en el mercado, luego se va incrementando,
asi tambien realizar una autoevaluacion de todas sus fortalezas y debilidades para

consolidarlas y revalorizarlas convirtiéndolas en una empresa de calidad.

1.2.5. Definiciones Dimensiones

1.25.1. La ComunicacionY Las Ventas

Desde los inicios de nuestras vidas la comunicacion ha sido un medio para

expresar lo que queremos, sentimos 0 necesitamos y se lo ha transmitido como
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una forma de interpretar emociones escondidas, asi mismo en mercado la
comunicacion promocional es una herramienta valiosa que brinda una entidad
comercial como una posibilidad de implantarse en el entorno competitivo y se
relaciona para darse a conocer con acciones para crear corrientes de simpatia que
beneficien e influencien con la mercadotecnia directa utilizando técnicas de
informacion para mejorar los resultados medibles que dia a dia y se dirigen a los
consumidores, asi como el autor Granica S.A (2009) manifiesta que promocién
de ventas son “un conjunto de actividades comerciales que mediante la utilizacion
de incentivos, comunicacién personal o a través de medios masivos, estimulan de

forma directa e inmediata la demanda de un producto o servicio” Pag. # 23.

Por ello se muestra a la publicidad como una forma de emitir mensajes que a la
vez promocionan para determinar la compra o venta de algun producto en el

mercado.

1.2.5.2. Mensajes Persuasivos.

El autor Lesur (2009) en su libro Publicidad Y Propaganda manifiesta que la
persuasion es la influencia social de las creencias, actitudes, intenciones,
motivaciones y comportamientos. pag. # 10

La persuasion es un proceso destinado a cambiar de una persona (o0 un grupo de)
la actitud o comportamiento hacia algun evento, idea, objeto o persona(s),
mediante el uso de palabras escritas o habladas para transmitir informacion,

sentimientos, o el razonamiento, o una combinacién de los mismos.

1.3. MARCO LEGAL

El desarrollo de este proyecto esta fundamentado en La CONSTITUCION DEL
ECUADOR, LEY DE COMUNICACION, LA LEY DEL CONSUMIDOR Y LA
LEY COMERCIO ELECTRONICO, por ello se cita los siguientes articulos.
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1.3.1. Constitucion De La Republica Del Ecuador

Art.54. las personas o entidades que presten servicios publicos o que produzcan o
comercialicen bienes de consumo, serdn responsables civil y penalmente por la
deficiente prestacidn del servicio, por la calidad defectuosa del producto, o cuando
sus condiciones no estén de acuerdo con la publicidad efectuada o con la

descripcidn que incorpore.

Art.55. las personas usuarios y consumidores podran constituir asociaciones que
promueven la informacion y educacion sobre sus derechos, y las representen y

defiendan ante las autoridades judiciales o administrativas.

1.3.2.  Ley De Comunicacion Del Ecuador

Art. 94 de la Ley de Comunicacion que sefiala que los medios no podran
publicitar productos cuyo uso regular o recurrente produzca afectaciones a la

salud y a las personas.

1.3.2.1. Derechos Obligaciones De Los Consumidores

Art. 3.- Bienes y servicios de 6ptima calidad.

4. Derecho a la informacion adecuada, veraz, clara, oportuna y completa sobre
los bienes y servicios ofrecidos en el mercado, asi como sus precios,
caracteristicas, calidad, condiciones de contratacion demas aspectos relevantes de

los mismos, incluyendo los riesgos que pudieren prestar;
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1.3.2.2.  Regulacion De La Publicidad Y Su Contenido

Art. 7.- Toda comunicacién comercial o propaganda que un proveedor dirija a los
consumidores, inclusive la que figure en empaques, etiquetas, folletos y material
de punto de venta, debe ser preparada con sentido de responsabilidad, respetando
lo prescrito en el articulo 2 de la Ley Organica de Defensa del Consumidor,
absteniéndose de incurrir en cualquier forma de publicidad prohibida por el
Art. 6 de la ley.
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CAPITULO II

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

La investigacion nos permitira cuantificar y analizar la informacién recolectada

bajo los instrumentos utilizados en la investigacion.

Esta investigacion se realizara en el entorno de la Asociacion de comerciantes
Playa Mar y Sol, donde se analizara las fortalezas y debilidades que servira para
fortalecer a la institucion que dirigidos por los comerciantes pondran en ejecucion
de un plan que permitird promocionar a la entidad mediante el uso de estrategia de

publicidad y promocion para lograr el éxito.

2.1. Disefio De La Investigacion

El disefio de la investigacion nos permitira responder al problema planteado en la
investigacion; por este motivo se realizara un modelo que mida las decisiones de
las actividades que se llevardn a efecto en el proceso y ejecucion de la

investigacion.

El tipo de investigacion que se utilizard es la explicativa y descriptiva debido a
que deseamos conocer la situacion de la Asociacion de Playa Mar y Sol, asi
también lograremos descubrir y analizar la problematica que permitira disefiar el

plan promocional.

2.2. Modalidad De La Investigacion

La modalidad de la investigacion se realizard debido a que la investigacion es
factible, pues poseemos suficiente informacion que nos ayudara a dar solucién a

la problematica en la que se encuentra la Asociacion de Comerciantes Playa Mar y
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Sol, consideramos la aplicacion del plan promocional donde emplearemos
estrategia de publicidad y promocién permitiéndonos incrementar el grado de
aceptacion de producto y servicio que este oferta, de esta forma lograremos

convertirla en una asociacion “lider en el mercado”

2.3. Tipo De La Investigacion

Para la ejecucion del problema utilizaremos la investigacion exploratoria,

investigacion descriptiva.

2.3.1. Investigacion Basica

Para el trabajo de investigacion se operara con la investigacion basica, debido a
que consideraremos que necesita nuevas estrategias tedricas que se llevaran a la
practica, incrementando nuevos conocimientos cientificos y técnicos que

contribuiran en el desarrollo del plan de trabajo.

2.3.2. Investigacion De Campo

Este tipo de investigacion se consider6é en el estudio y el andlisis de la
problematica debido a que para obtener informacion se acudira al lugar de los

hechos bajo el trabajo de campo.

Se realizaran encuestas a los turistas que visitan los Balnearios del Cant6n Salinas,

y entrevistas a los directivos de la Asociacion de comerciantes Playa Mar y Sol.

2.3.3. Investigacion Bibliografica O Documental

En el transcurso de la investigacion se empleara la revision de diferentes

documentos donde se analizaran distintas teorias de autores que se relacionan con
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el tema de estudio y consultaremos y citaremos libros, textos, ensayos, revistas,

periodicos y la web.

2.3.4. Investigacion Exploratoria

En el proyecto se empleard este tipo de investigacion porque nos permitira
obtener informacidn que nos ayude a conocer de forma eficaz la problematica en
la que se encuentra la Asociacion de comerciantes Playa Mar y Sol, asi también

formular y comprobar la hipétesis del proyecto.

2.3.5. Investigacion Descriptiva

La investigacion descriptiva porque permite detallar y analizar los problemas
encontrados, a la vez evidenciara las técnicas que se estan aplicando

equivocadamente, asi tomar correctivos para reordenar en forma dirigida.

2.4. Métodos De Investigacion

En esta investigacion los métodos que se emplearan para lograr los objetivos y
meta planteados se desarrollaran planes promocionales con método: deductivo,

inductivo y analitico.

El método deductivo porque se mencionaran los temas mas relevantes con

relacion la asociacion, éstos se trataran en la entrevista.

En el método inductivo se analizard temas relacionados con la problematica.
Con el desarrollo del método analitico conoceremos la causa y efecto del

problema.
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2.4.1. Método Deductivo

Este método nos ayudaré a tomar decisiones correctas en base al analisis obtenido
en la entrevista dirigida a los integrantes de la directiva de la Asociacion de
comerciantes Playa Mar y Sol, y haciendo un andlisis de su estado actual se haran

las correcciones para conducirla por el camino correcto.

2.4.2. Método Inductivo

Este método se utilizard en la blsqueda y recoleccion de informacion donde
intervienen la fuente primaria y secundaria como libros, internet, asesorias,
indicaciones y sugerencias de personas profesionales, ademas se investigara en

textos relacionados con el tema y problematica proyecto.

2.4.3. Método Analitico

Este método permitira conocer causa, origen de la problematica en la que se
encuentra la Asociacion de comerciantes Playa Mar y Sol, ademas de desarrollar
analisis de teorias de diferentes autores que nos ayuden a cumplir con los

objetivos de proyecto a investigar.

2.5. Técnicas De Investigacion

2.5.1. La Entrevista

En el presente investigacion se realizara la entrevista a los integrantes la directiva
de la Asociacion de comerciantes Playa Mar y Sol que esta compuesta por 7
personas, su ejecucion arrojara informacion veridica, se utilizardn preguntas
abiertas aplicandolas con un clima amistoso y de buena comunicacion entre el

entrevistado y el entrevistador, donde se conocera sus inquietudes, expectativas
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de la situacion en la que se encuentra la asociacion con relacion problema

planteado.

2.5.2. La Encuesta

Esta herramienta servird para recoger informacion necesaria, mediante el uso de

formulario y preguntas con relacién al problema de la investigacion.

La encuesta estard dirigida a 379 clientes, la informacion recolectada nos
permitira conocer las estrategias y herramientas promocionales que la asociacion
de comerciantes Playa Mar y Sol deberia implementar con la ejecucion del

proyecto.

2.5.3. Instrumentos De La Investigacion

Los instrumentos son las herramientas que se utilizaremos en la recopilacién de
datos, los cuales son seleccionados conforme a las necesidades de la

investigacion.

2.5.3.1. Guia De La Entrevista

La guia esta disefiada por el investigador, contendra preguntas que ayuden a la
investigacion y a la obtencion de los resultados, estas seran objetivas para que el
entrevistado pueda responder sin ningun problema, de esta forma obtener

informacion certera que ayude a tener informacion veraz y confiable.

2.5.3.2. Cuestionario

El cuestionario esta disefiada por el investigador y validadas por dos expertos en
la materia, este instrumento constara de preguntas que ayudaran a dar solucion al

problema planteado y cumplir con los objetivos de la investigacion.
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Contendra preguntas cerradas y eleccion multiple, dirigidas a los turistas
nacionales y extranjeros que visitan las playas del Canton Salinas.

Los instrumentos de evaluacion fueron realizadas en la playa de Canton Salinas
en el Sector Chipipe y San Lorenzo en el mes de julio, ejecutadas los fines de

semana , pues son los dias donde hay mas afluencia turistica, dias idoneos para

recolectar la informacidn necesaria.

2.6. Poblacion Y Muestra

2.6.1. Poblacion

La poblacién esta dirigida a los turistas nacionales y extranjeros que visitan el
Canton Salinas, su poblacion es finita debido a que tenemos informacion
confiable cuyos datos fueron obtenidos por Ministerio de Turismo que representa

28000 turistas anuales, también a los directivos de la asociacion.

Datos Generales

Paoblacion: Salinas

Elementos: Socios de la Asociacion de comerciantes Playa Mar y Sol — turistas.

Unidad de muestreo: Turistas—socios la asociacion Playa Mar Y Sol.

Alcance: Salinas

La poblacion de los turistas que visitan el Balneario Del Canton Salinas 28000
aproximadamente de acuerdo a la informacién publicada por el Ministerio de

Turismo.
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TABLA N° 1 POBLACION

POBLACION .
PROVINCIAL NUMERO PORCENTAJES
35 35%
Salinas 28000
20 20 %
La libertad 16000
45 45 %
Santa Elena 36000
100 100%
TOTAL 80000
Fuente: Ministerio de Turismo del Ecuador.
Elaborado por: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana.
Directiva de la Asociacién de comerciantes 7

Playa Mar y Sol

2.6.2. Plan De Muestreo

2.6.2.1. Muestra

Estara representada por la parte participativa de la poblacion a estudiar es de 379
turistas nacionales y extranjeros que visitan el Cantdn Salinas y 7 personas que

conforman la directiva.

2.6.2.2. Muestreo Probabilistico

En el proyecto se utilizara el muestreo probabilistico debido a que consideraremos
a cada elemento de la poblacion a estudiar, donde se trabajard con los turistas

nacionales y extranjeros que visitan la playa del Canton Salinas.
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2.6.2.2.1. Muestreo Aleatorio Simple

Los elementos que seleccionaremos de la muestra se escogeran al azar,

directamente en una sola etapa.

Para el presente proyecto todos los turistas tendran la misma probabilidad de ser

encuestados.

Las encuestas se realizaran en las playas del Canton Salinas en el sector Chipipe y

San Lorenzo.

2.6.2.3. Célculo Del Tamario De La Muestra

El céalculo del tamafio de la muestra esta efectuado bajo la formula finita debido a

que conocemos la poblacion total de turistas que ingresan al Canton Salinas.

Donde:

N= Tamafio de la poblacion

n= tamafio de la muestra

Z=nivel de confianza

P= probabilidad de ocurrencia de un evento 0,05
Q= probabilidad de desconocimiento de los productos 0,50

e = error permitido (0,05)

@A -9 -N
TTeN-D+ 2P -9

~ (1,96)2(0,05)(0,5)(28000)
~ (0,05)2 + (28000 — 1) + (1,96)2 (0,5)(0,5)

n
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n =379

2.7. Procedimientos

2.7.1. Datos Cuantitativos.

Para recopilar los datos cuantitativos se procedié a recopilar los resultados
mediante el instrumento y la técnica de investigacion que se realizd para el

objetivo del proyecto.

Es asi que para la interpretacion de los datos, se utilizo el siguiente procedimiento:

e Vaciado de los instrumentos de recopilacion de datos.

e Seleccidon de datos validos de la encuesta para la codificacién de los

resultados.

e Establecer la recopilacién de acuerdo al porcentaje que proyectaron las

respuestas.

e Conteo de los datos.

e Elaborar tablas de resultados.

e Seleccion de graficos estadisticos para la representacion de los resultados.

e Elaboracion de graficos.

e Andlisis de los datos
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Conclusiones- Recomendaciones

2.7.2. Datos Cualitativo

Para recopilar los datos cualitativos se procedié a recopilar los resultados

mediante una guia de preguntas y técnica de investigacion que se realizé para el

objetivo del proyecto.

Asi también se tomd en consideracién los siguientes procedimientos:

Planteamiento del problema
Revisién bibliografica
Justificacion del tema
Definicién de la poblacién
Seleccion de la muestra

Operacionalizacion de las variables
Elaboracion del instrumentos de investigacion (guia de preguntas)

Estudio de campo

Proceso y analisis de datos

Conclusiones
Recomendaciones
Formulacion de la propuesta

Preparacion y revision del informe final.
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CAPITULO 11

3. ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

3.1. Ejecucion De La Recoleccion De La Informacion

Los turistas nacionales y extranjeros que visitan el balneario del Cantén Salinas
especificamente en las playas de Chipipe y San Lorenzo, manifestaron que

contribuiran en el desarrollo del turismo de nuestro pais.

La Directiva de la Asociacion de Comerciantes Playa Mar y Sol del Cantdn
Salinas, tienen el conocimiento de las actividades y programas que se llevan a
cabo. Estos aportaron con ideas permitiéndonos desarrollar el trabajo de
investigacion de manera eficiente y eficaz, reconocieron gue no existen estrategias
planteadas que permitan promocionar y posicionar la imagen de la asociacién ante

la mente de los turistas que visitan los balnearios del Cantén Salinas.

3.2. Analisis E Interpretacion

3.2.1. Presentacion De Los Resultados Cualitativos (Entrevista)

El cuestionario de entrevista, la recoleccion de la informacion permitié obtener
informacion que contribuyan a la aplicacion de la propuesta del plan promocional,
que coadyuve al cumplimiento y logro de los objetivos que ha planteado la

asociacion.
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1. ¢Cuéntos afios tiene de pertenecer a la Asociacion?

De acuerdo a los datos obtenidos se pudo conocer que, el 50% de la directiva tiene
mas de 10 afios de pertenecer a esta entidad y el otro 50% tiene 10 afios es decir
son personas que tienen experiencia en el manejo de la asociacion, ademas han
visto como la organizacién ha crecido paulatinamente, que hubiesen querido que
surja y mejore rapidamente pero que hasta la actualidad no lo han conseguido que

mejore la técnica, es su mayor anhelo.

2. ¢Considera que estan satisfechos los socios con los resultados de la

organizacion actual?

El 50% de los socios estan satisfechos con los efectos obtenidos dentro de la
asociacion con el modo en que se ha manejado, el 25% estan poco satisfechos con
los resultados que han alcanzado hasta ahora con la administracion, aunque
consideran que podrian haber alcanzado resultados mas altos si se coordinaran y
se planificaran las actividades dentro de la agrupacion y el 25% restante estan
satisfechos.

Se debe constantemente estar evaluando y revisando las estrategias aplicadas con
la finalidad de detectar fallas que se presenten durante su ejecucion, ocasionando
que los resultados obtenidos no estéen asegurados en funcién a los que se

pretenden.

3. ¢Aplica la asociacién, estrategias para el buen desarrollo de su

actividad?

Para determinar si la asociacion constantemente esta aplicando estrategias para el
desarrollo de sus actividades, se pudo conocer segun el 85% de la asociacion es
decir 165 socios expresa que siempre se estan aplicando diferentes estrategias para

ayudarlos a ellos a brindar un mejor servicio y una mejor calidad de los productos
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que expenden y el 15% de ellos que son 25 personas considera que a veces. Por lo
que la asociacion “Playa Mar y Sol” se preocupa por que sus asociados estén
capacitandose y reciban mas beneficios por la asociacion y por las instituciones
que los auspician de manera que existe ese interés por mejorar cada dia mas como

institucion y que cada socio aumente su productividad.

4. ¢Qué tipo de estrategias ha aplicado la asociacion?
e Estrategias que permitan alcanzar los objetivos.
e Estrategias de crecimiento
e Estrategias para no disminuir las ventas de los comerciantes.
e Estrategia de mejoramiento continuo, para satisfacer al cliente.

e Estrategia de alianza con otras instituciones

El 83% de los socios concuerdan que la estrategia mas aplicada por los directivos
de la asociacién ha sido la alianza estratégica (La ganga) para poder beneficiar a
la asociacion y a sus asociados; ademas de ello, el 7% de los socios considera que
la estrategia de mejoramiento continuo es necesario para buscar la satisfaccion del
cliente y es la mas empleada, el 5% considera que las estrategias de crecimiento
son las mas aplicadas, el 3% piensa que las estrategias para no disminuir el
volumen de ventas es la que siempre han usado “buscar estrategias de alianza” y
la estrategia menos aplicada es aquella que permite enfocarse en alcanzar los
objetivos institucionales. Estos porcentajes conllevan a determinar que las
alianzas con otras instituciones dan resultado éptimo y con publicidad en las

playas brindan beneficios a la comunidad empresarial.

5. ¢Considera que las estrategias aplicadas han tenido los resultados

esperados?

Del 100% de los socios manifiestan que las estrategias aplicadas han tenido los
resultados que han esperado en un 83%, mientras que 17% nos dice que los

resultados esperados solo se cumplieron parcialmente. Se concluye que el nivel de
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interés de la asociacion por ayudar a sus socios es alto y que consideran que estan
haciendo bien las cosas pero que pueden mejorar y seguir aplicando estrategias

que les permita cumplir con sus objetivos

6. ¢Le agradaria trabajar con otros tipos de estrategias?

Entre las estrategias que le gustaria aplicar en la asociacion son las siguientes:

Estrategias de publicidad.

e Estrategias de promocionales.

o Estrategias para aumentas las ventas.

e Estrategia de mejoramiento continuo, para buscar la satisfaccion del

cliente.

e Estrategias de fidelizacion del cliente mediante un buen servicio.

7. ¢Cuél es la percepcion del cliente con respecto a su producto/servicio?

El producto y el servicio que brindan los diferentes comerciantes de la asociacion
son considerados como excelente en el 82% por el esmero que le dan en la
elaboracion de sus productos, por el buen trato que brindan a los turistas que
visitan las playas; el 13% manifiesta que la calidad de sus productos son muy
buena y el 5% es buena.

Este resultado proyecta las fortalezas que tienen como institucion, factor

consideran debe seguir mejorando con la capacitacion.
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3.2.2. Presentacion De Los Resultados Cuantitativo (Encuesta)

La presente encuesta es dirigida a los turistas que visitan el Canton Salinas; al
realizar el levantamiento de informacion se establecié una muestra representativa
de los visitantes, de los cuales se recopil6 la informacion necesaria que

contribuyan al cumplimiento del objetivo del proyecto.

GENERO
TABLA N° 2 ESTUDIO SOBRE EL GENERO
1 MASCULINO 224 59 %
FEMENINO 155 41%
TOTAL 379 100 %

GRAFICO N° 1. ESTUDIO SOBRE EL GENERO

GENERO

B Masculino

B Femenino

Fuente: Turistas que visitan el balneario del Canton Salinas
Elaborado por: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana.

Andlisis

En el proceso de recoleccion de informacion a través de este medio (encuesta) se
determind que los encuestados nacionales e internacionales, fueron del género masculino
teniendo en cuenta gque son los de mayor poder adquisitivo para obtener los productos de
la asociacion, mientras que las personas del género femenino presenta un proporcion

correspondientes a 154damasque tienen conocimiento del tema.
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EDAD
TABLA N° 3 ESTUDIO SOBRE LA EDAD

18-25 71 19 %

26-33 93 25%

34-41 71 19 %

2 42-49 58 15%
50-57 46 12 %

58-65 40 10 %

Total 379 100 %

GRAFICO N° 2. ESTUDIO SOBRE LA EDAD
EDAD

18-25 26-33 34-41 42-49 50-57 58-65

Fuente: Turistas que visitan el balneario del Cantén Salinas.
Elaborado por: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana.

Andlisis

Los resultados obtenidos en encuestas realizadas en el Canton Salinas
determinaron que la edad promedio de la clientela esta en los 23 a 26 afios de
edad, mientras las personas de la tercera edad los adquiere menos, estos oscilan

entre los 58 a 63 afios de edad.
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TURISTAS

TABLA N° 4 ESTUDIO SOBRE TURISTA

TURISTAS 202 53 %
NACIONALES
3 TURISTAS 177 47 %
EXTRANJEROS
Total 379 100 %

GRAFICO N° 3 ESTUDIO SOBRE TURISTA
TURISTAS

B TURISTAS NACIONALES B TURISTAS EXTRANJEROS

Fuente: Turistas que visitan el Balneario del Cantdn Salinas
Elaborado por: Lizbeth Roxana De La Cruz Figueroa.

Anadlisis:

Los resultados nos arrojaron que los turistas extranjeros son quienes adquieren los
productos y servicios que expende la Asociacién de comerciantes Playa Mar y

Sol, mientras que los turistas nacionales adquieren poco.
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Pregunta N° 1

¢Ha adquirido algun producto o servicio?

TABLA N°5 ESTUDIO SOBRE PRODUCTO/SERVICIO

Sl 270 71 %
4 NO 109 29 %
TOTAL 379 100 %

GRAFICO N° 4 ESTUDIO SOBRE PRODUCTO/SERVICIO
PRODUCTO/SERVICIO

ES| BNO

Fuente: Turistas que visitan el balneario del Cantén Salinas
Elaborado por: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana

Anélisis:

De las personas encuestadas en el Canton Salinas en un gran porcentajes nos
indicaron que ellos si han adquirido un producto/servicio que expende la
asociacion, mientras que el porcentaje restante no han adquirido ningdn tipo de

producto/ servicio de la asociacion Playa, Mar y Sol.
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Pregunta N° 2

¢Recuerda Ud. Si el producto o servicio fue elaborado por la Asociacion
Playa, Mary Sol?

TABLA N° 6 ESTUDIO SOBRE ELABORACION PRODUCTO/SERVICIO

Sl 103 27 %
5 NO 276 73 %
TOTAL 379 100 %

GRAFICO N° 5ESTUDIO SOBRE ELABORACION
PRODUCTO/SERVICIO

ELABORACION PRODUCTO/SERVICIO

BS| mNO

Fuente: Turistas que visitan el Balneario del Cantén Salinas
Elaborado por: Lizbeth Roxana De La Cruz Figueroa

Anélisis:

Los resultados obtenidos en la encuesta proyectaron que los clientes no recuerdan
que el producto fue elaborado por la asociacién, debido a que no contienen ningdn
logotipo, marca que les distingan, mientras que otros si recuerdan que el producto
fue elaborado por la Asociacion de Comerciantes Playa Mar y Sol.
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Pregunta N° 3

¢Qué tipo de productos o servicios ha adquirido o méas le ha llamado la
atencion?

TABLA N° 7. ESTUDIO SOBRE TIPO PRODUCTO/SERVICIO

ITEM | VARIABLE FRECUENCIA | PORCENTAJE
ALQUILER DE 77 20 %
PARASOLES.

VENTA DE GASEOSAS Y 55 15%
CERVEZAS.

6 VENTA DE COCOS. o1 14 %
TRENZAS. 46 12 %
VENTA DE ARTESANIAS. 61 16 %
VENTAS VARIAS 89 23 %
TOTAL 379 100 %

GRAFICO N° 6.ESTUDIO SOBRE TIPO PRODUCTO/SERVICIO
TIPO DE PRODUCTO/SERVICIO

Alquiler de Ventade  Ventade Cocos. Trenzas. Venta de Ventas Varias
Parasoles. Gaseosasy Artesanias.
Cervezas.

Fuente: Turistas que visitan el balneario del Canton Salinas
Elaborado por: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana

Analisis:
Las encuestas realizadas a los turistas en el Canton Salinas determinan que los

productos mas adquiridos son las ventas varias, mientras que alquiler de parasoles
y las ventas de artesanias tienen un porcentaje neutro de aceptacion de los

clientes.
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Pregunta N° 4

¢Como ha sido su experiencia en cuanto al servicio y los productos que presta
asociacion?

TABLA N° 8 ESTUDIO SOBRE EXPERIENCIA PRODUCTO/SERVICIO

EXCELENTE 54 14%

MUY BUENA 114 30 %

BUENO 151 40 %

! REGULAR 59 16 %
MALO 1 0%

TOTAL 379 100 %

GRAFICO N° 7. ESTUDIO SOBRE EXPERIENCIA
PRODUCTO/SERVICIO

EXPERIENCIA AL RECIBIR EL PRODUCTO O SERVICIO

Excelente Muy buena Bueno Regular Malo

Fuente: Turistas que visitan el Balneario del Cantdn Salinas
Elaborado por: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana

Analisis
Los resultados obtenidos arrojaron que la Asociacion Playa Mar Y Sol oferta

productos y servicios de calidad.

48



Pregunta N° 5

¢Con queé frecuencia usted adquiere el producto o servicio de la Asociacion Playa,
Mar y Sol?

TABLAN° 9. ESTUDIO SOBRE FRECUENCIA DE ADQUIRIR EL
PRODUCTO/SERVICIO

_

TEMPORADA 90 24 %
FERIADO 89 23 %
8 VACACIONES 110 29 %
ESPORADICAMENTE 90 24 %
TOTAL 379 100 %

GRAFICON°8. ESTUDIO SOBRE FRECUENCIA DE ADQUIRIR EL
PRODUCTO/SERVICIO

FRECUENCIA DE ADQUIRIR EL
PRODUCTO/SERVICIO

Temporada Feriado Vacaciones Esporadicamente

Fuente: Turistas que visitan el Balneario del Cantdn Salinas

Elaborado por: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana.

Andlisis

De las encuestas realizadas se determin6 que los turistas adquieren el producto y
servicio con un alto porcentaje en las vacaciones, mientras que deforma neutra

adquieren en las temporadas y feriado. Este resultado nos hace referencia que la

demanda de productos sale mas en vacaciones.
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Pregunta N° 6

¢Cree usted que la publicidad y la calidad del producto o servicio influye en su
decisién de compra?

TABLA N° 10 ESTUDIO SOBRE PUBLICIDAD Y LA CALIDAD DEL
PRODUCTO/SERVICIO INFLUYE EN LA DECISION DE COMPRA

sI 187 49 %
9 NO 192 51%
TOTAL 379 100 %

GRAFICO N°9. ESTUDIO SOBRE PUBLICIDAD Y LA CALIDAD DEL
PRODUCTO/SERVICIO INFLUYE EN LA DECISION DE COMPRA

PUBLICIDAD Y LA CALIDAD DEL PRODUCTO/SERVICIO
INFLUYE EN LA DECISION DE COMPRA

=S| =NO

Fuente: Turistas que visitan el balneario del Canton Salinas
Elaborado por: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana

Anélisis:

Al obtener los resultados se verific6 que la publicidad y la calidad del
producto/servicio si influye en la decision de compra debido a que ellos
adquirieren mercancias de calidad, mientras que otros clientes nos dicen que la
publicidad y calidad del servicio no influye en la decisién de compra de los
productos que expende la Asociacion Playa, Mar y Sol.
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Pregunta N° 7

¢ Qué expectativa tiene Ud. del producto o servicio que ofrece la asociacion Playa,
Mar y Sol?

TABLAN°11. ESTUDIO SOBRE EXPECTATIVA

PRODUCTO/SERVICIO
BUENA CALIDAD 105 28 %
PRECIO ASEQUIBLES 107 28 %
DISENOS INNOVADORES 37 10 %
10 _
GARANTIA 68 18 %
BUENA ATENCION 62 16 %
TOTAL 379 100 %

GRAFICO N° 10 ESTUDIO SOBRE EXPECTATIVA
PRODUCTO/SERVICIO

EXPECTATIVA PRODUCTO/SERVICIO

M Buena Calidad M Precio adsequibles M Disefios innovadores M Garantia M Buena atencion

28 % 28%
18%
° 16 %
2 I I
Buena Calidad  Precio adsequibles Disefios Garantia Buena atencion

innovadores

Fuente: Turistas que visitan el balneario del Cantén Salinas
Elaborado por: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana.

Anélisis:
Los resultados logramos determinar con el mayor porcentaje que el producto/
servicio son de buena calidad ademas que sus precios son accesibles, mientras que

los de mejor porcentaje nos indican que son buena calidad.
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Pregunta N° 8

¢ Qué percepcidn tiene con relacion al producto y servicio que ofrece la asociacion
Playa, Mar y Sol?

TABLA N° 12. ESTUDIO SOBRE PERCEPCION PRODUCTO/SERVICIO

EXCELENTE 55 14 %

MUY BUENA 115 30 %

BUENO 150 40 %
11

REGULAR 59 16 %

MALO 0 0%

TOTAL 379 100 %

GRAFICO N° 11. ESTUDIO SOBRE PERCEPCION
PRODUCTO/SERVICIO

PERCEPCION PRODUCTO/ SERVICIO

Excelente Muy buena Bueno Regular Malo

Fuente: Turistas que visitan el balneario del Cant6n Salinas
Elaborado por: Lizbeth Roxana De La Cruz Figueroa

Andlisis

Los resultados obtenidos ayudaron a determinar la percepcion que tienen las
personas en cuanto a los productos y servicios. Son buenos, debido a la atencion
que se les brinda a los clientes, mientras que el mejor porcentaje recayd en la

excelencia porcentajes que evidencian en la encuestas.
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Pregunta N° 9

¢De los siguientes medios a escuchado u observado publicidad de la Asociacion
Playa, Mar y Sol?

TABLA N° 13ESTUDIO SOBRE MEDIOS DE PUBLICIDAD

I’TEM VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE

RADIO 9 2%
™V 0 0%
VALLAS 0 0%

12 HOJAS VOLANTE 0 0%
INTERNET 11 3%
OTROS 2 1%
NINGUNO 357 94 %
TOTAL 379 100 %

GRAFICO N° 12. ESTUDIO SOBRE MEDIOS DE PUBLICIDAD
MEDIOS DE PUBLICIDAD

2% 0 0 0 3% 1%
Radio Tv Vallas Hojas Internet Otros Ninguno
volante

Fuente: Turistas que visitan el Balneario del Cantdn Salinas
Elaborado por: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana

Andlisis

Los resultados obtenidos determinaron que si han escuchado u observado
publicidad de la asociacién en la radio e internet, pero son minimos, asi mismo el
mayor porcentaje radica en ninguno, porcentaje que indica que se debe trabajar

intensamente en esta debilidad que en el futuro afectaria a la entidad comercial

debido a que en la actualidad se debe.
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Pregunta N° 10

¢ Con que frecuencia a escuchado publicidad de la asociacion Playa, Mar y Sol?

TABLA N° 14. ESTUDIO SOBRE HA ESCUCHADO PUBLICIDAD

13 NUNCA

SIEMPRE 20 5%
359 95 %
TOTAL 379 100 %

GRAFICO N° 13.ESTUDIO SOBRE HA ESCUCHADO PUBLICIDAD

HA ESCUCHADO PUBLICIDAD

Fuente: Turistas que visitan el balneario del Canton Salinas
Elaborado por: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana

Analisis

= Siempre

® Nunca

Los resultados nos indican que los clientes nunca han escuchado la publicidad,

mientras que el mejor porcentaje de encuestados si han escuchado la publicidad en

los medios de comunicacion auditiva.
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Pregunta N° 11
¢ Qué tipos de promociones le gustaria que la asociacion les ofrezca a sus clientes?

TABLA N° 15 ESTUDIO SOBRE TIPOS DE PROMOCIONES

MUESTRAS 56 15%
DESCUENTOS 27 7%
2X1 45 2%
PREMIOS 52 4%

14 REGALOS PUBLICITARIOS 24 7%
PROMOCION COMERCIAL 46 %
PREMIOS A LA FIDELIDAD E3 9%
CONCURSOS 28 7%
REDUCCION DE PRECIOS 66 7%
TOTAL 379 100%

GRAFICO N° 14 ESTUDIO SOBRE TIPOS DE PROMOCIONES

TIPOS DE PROMOCION

)
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Fuente: Turistas que visitan el Balneario del Cantén Salinas
Elaborado por: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana

Andlisis

Los resultados obtenidos en la encuesta determinan que los turistas que visitan el
Canton Salinas les gustaria que la asociacion realice promociones en reducciones
de precios de los productos y servicio que ofertan, mientras que los porcentajes
neutros dicen que brinden ejemplares de las mercancias, ofrezcan premios, 2x1 en

los productos, descuentos y regalos a su fidelidad.
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Pregunta N° 12

¢Qué influye mas en Ud. a la hora de adquirir el producto o servicio que ofrece la
Asociacion Playa, Mar y Sol?

TABLA N° 16. ESTUDIO SOBRE QUE INFLUYE MAS AL ADQUIRIR
PRODUCTO O SERVICIO

PUBLICIDAD TELEVISIVA. 15 4%
PUBLICIDAD RADIO 69 18%
15 PUBLICIDAD IMPRESA 158 42 %
PUBLICIDAD ELECTRONICA 137 36 %
TOTAL 379 100 %

GRAFICO N° 15. ESTUDIO SOBRE QUE INFLUYE MAS AL
ADQUIRIR PRODUCTO O SERVICIO

¢QUE INFLUYE MAS AL ADQUIRIR PRODUCTO
O SERVICIO?

|

Publicidad televisiva. Publicidad radio Publicidad impresa Publicidad electrénica

Fuente: Turistas que visitan el balneario del Canton Salinas
Elaborado por: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana

Andlisis
Las encuestas evidencian que la publicidad impresa y electronica influye més a la
hora de adquirir el producto o servicio, mientras que publicidad radial influye en

la provincia debido a los usuarios sintonizan mas este tipo de frecuencia.
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Pregunta N° 13

¢A través de que herramientas publicitarias le gustaria que se dé a conocer el
producto y servicio que ofrece la Asociacion Playa, Mar y Sol?

TABLA N° 17. ESTUDIO SOBRE HERRAMIENTAS PUBLICITARIAS

ITEM VARIABLE FRECUENCIA | PORCENTAJE
VALLAS 56 15 %
DIPTICOS 98 26 %
1 0
16 TRIPTICOS 84 22 %
HOJAS VOLANTES 33 9%
TARJETAS DE 108 28 %
PRESENTACION
TOTAL 379 100 %

GRAFICO N° 16. ESTUDIO SOBRE HERRAMIENTAS PUBLICITARIAS

HERRAMIENTAS PUBLICITARIAS

. B

Vallas Dipticos Tripticos hojas volantes Tarjetas de
presentacion

Fuente: Turistas que visitan el balneario del Cantén Salinas
Elaborado por: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana.

Andlisis

Los encuestadas indicaron que le gustarian que se dieran a conocer los
productos/servicios por las herramientas publicitarias entre ellas tenemos las
tarjetas de presentacion, dipticos, tripticos, vallas publicitarias, mientras que el
mejor porcentaje arrojo que se debe utilizar hojas volantes para dar a conocer sus

productos/servicios.
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Pregunta N° 14

¢ Qué tipo de publicidad es mas atractiva para usted?

TABLA N° 18. ESTUDIO SOBRE PUBLICIDAD ES MAS ATRACTIVA

VISUAL 268 73 %
17 AUDITIVA 101 27 %
TOTAL 379 100 %

GRAFICO N° 17.ESTUDIO SOBRE PUBLICIDAD ES MAS ATRACTIVA

PUBLICIDAD ES MAS ATRACTIVA

= Visual = Auditiva

Fuente: Turistas que visitan el balneario del Cantdn Salinas
Elaborado por: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana

Andlisis
Los resultados del estudio nos evidenciaron que la publicidad méas atractiva para

los clientes es la visual, debido a que pueden observar el producto y percibir el

servicio que presta la asociacion.
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3.3. CONCLUSIONES

Hecho el estudio, analizado e interpretado, los resultados se concluyen lo

siguiente:

e Los resultados del estudio efectuada a 376 turistas nos indican que con el
52 % de las personas determinaron que la publicidad no influye en la
decision de compra debido a que ellos han adquiridos sus productos y son
de calidad, mientras que 48 % de las personas nos dicen que la publicidad
si influye en la decision de compra de los productos que expende la

asociacion Playa, Mar y Sol.

e Las personas encuestadas que han adquirido los productos determinaron
que su percepcion en relacion a los productos y servicios de la Asociacion

Playa, Mar y Sol son con el 40%,de ellas nos indican que es buena.

e Podemos mencionar que los clientes han escuchado u observado

publicidad de la asociacion, el 94 % no han escuchado ninguna publicidad.

e Los resultados arrojaron que la frecuencia en que los clientes han
escuchado la publicidad corresponde al 5 % y el 95% nunca han
escuchado la publicidad.

e Ademas los tipos de promociones que le gustarian que la asociacion
ofrezcan corresponden a la reduccion de precios en un 17 %, 15% le

gustaria adquirir mas sus productos y ganar mas clientela.
e Se determind en los clientes que influye a la hora de adquirir el producto o

servicio que ofrece la asociacion Playa, Mar y Sol es con el 42 % la

publicidad impresa, 36 % influye publicidad electrénica.
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Los clientes nos indicaron que el tipo de publicidad mas atractiva es la
publicidad visual que corresponde al 73%, este porcentaje se debe a que

pueden observar los productos y percibir el servicio de la asociacion.

Las herramientas publicitarias deberian darse a conocer mediante tarjetas
de presentacion en el 28%, el 26% en dipticos, el 22 % en tripticos debido

a que demandarian menos gastos para la institucion.

Se determiné la falta de un plan promocional para la Asociacion Playa,

Mar y Sol que permita a la misma alcanzar el éxito esperado.
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3.4.RECOMENDACIONES

e Aplicar estrategias de promocién y publicidad, de productos
enfatizando la calidad, dando a conocer la existencia de la

utilidad aun en las fechas de poca afluencia turistica.

e Aplicar estrategias promocionales y publicitarias, que induzcan al

mercado meta, considerando la creacion de una pagina web.

e Aplicar tacticas de mercadeo en planes y programas degeneracion
de consumidores para lograr aceptacion, lealtad y aumento de

interés en nuestro producto.

e Tener mas vias de comunicacion con los clientes o posibles
clientes, que permitan mejor interaccion, mediante el uso de

medios de comunicacion tradicionales y no tradicionales.

e Aprovechar las oportunidades del entorno y fortalezas de la

asociacion que permitirian el desarrollo de la misma.

e Aplicarse estrategias de marketing.

e Acceder a los sitios de internet e interactuar con los clientes para
que emitan su punto de vista sobre la calidad de nuestros

productos.

e Lanzar al mercado productos de innovacion con las caracteristicas

que el cliente necesite y nos sugiera en las redes sociales.

e Aplicar un plan promocional para mejorar las condiciones de
apertura, cobertura de mercado, aumentar el nivel de participacion
en nuevos sitios de venta y tratar de difundir la existencia de los

productos.
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CAPITULO IV

4.1.PROPUESTA

PLAN PROMOCIONAL PARA LA ASOCIACION DE PEQUENOS
COMERCIANTES DE ARTICULOS VARIOS “PLAYA, MAR Y SOL”,
CANTON SALINAS, PROVINCIA DE SANTA ELENA ANO 2014-2015.

4.2. INTRODUCCION

La Asociacion de comerciantes de articulos varios Playa Mar y Sol, realizan sus
actividades de comercio frecuentemente en el balneario del canton Salinas, en
donde expenden productos y servicios a los turistas que afo a afio visitan la playa,
sean estos alquiler de parasoles, ventas de gaseosas, cocos, cervezas, comidas,
artesanias y la realizacion de trenzas; su sede se encuentra ubicada en la parroquia
José Luis Tamayo, Barrio 28 de marzo perteneciente al cantdén Salinas, donde
cada 15 dias se reinen para coordinar acciones que les permitan brindar un mejor
servicio a sus clientes y las condiciones adecuadas para que la visita de los

turistas sea lo mas agradable posible.

En la actualidad no cuenta con estrategias promocionales que encamina a
posicionar a la asociacién en la mente de los consumidores, que sirvan como eje
para dar a conocer los productos/servicios que ofrecen y asi alcanzar la
fidelizacion de los turistas (Nacionales o Extranjeros) que visitan el balneario del

canton Salinas.

Los beneficiados al ejecutar el plan promocional seran los socios y turistas debido
gue ambas partes tendran provechos de las actividades que se ejecutaran por la
asociacion con el fin de que la asociacion sea conocida por los turista y estos

conlleva al alce de la rentabilidad ventas.
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4.3. PROPOSITO

Promocionar a la asociacion por medio de la publicidad y posicionamiento de tal
manera posicionar a la misma dentro y fuera de la zona a ejecutarse el proyecto.
Asi también poder realizar un andlisis interno y externo de la asociacion.

El modelo que se utilizara en el desarrollo del plan promocional serda Alarcon
(2009), debido a que se tomara en cuenta puntos especificos para el desarrollo del

mismo

FIGURA N° 3 ELABORACION PLAN PROMOCIONAL

Definicion  de
los  objetivos
del programa

v

Determinacion
de las acciones

— 5 -
que se van a Publicidad  —»
desarrollar.
l (l;/.larketmg
Seleccion de e Elaboracion del
las estrategias L »/ Ppresupuesto
de promocién. )
Material
— . —>
promociona
Marketing

—» electrénico —»

Fuente: Palacios (2009)
Elaborado: Lizbeth De La Cruz Figueroa.
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4.3.1. OBJETIVOS

4.3.1.1.0bjetivo General

Aplicar estrategias de promocion y publicidad mediante la utilizacion de la
tecnologia para estimular el interés de los turistas e incentivandolos a la
induccion y persuasion con tacticas tentativas en la adquisicion de

nuestros productos y servicios.

4.3.1.2.0bjetivos Especificos

Realizar un analisis FODA que permita conocer la situacion en la que se

encuentra la asociacion Playa Mar y Sol.

Dar a conocer los productos/servicios que ofrece la asociacion Playa Mar y
Sol al publico objetivo (turista).

Aplicar herramientas de promocion de ventas que permitan inducir al cliente

y estimular a la compra de los producto/servicio.

Utilizar estrategias de publicidad que estimulen al cliente (turistas) a la

accion de compra.

Realizar promociones para mantener estimulado al cliente e impulsar la
venta de nuestro producto/servicio, para fidelizar al consumidor en la

decision de compra.

Difundir a través de herramientas publicitarias los productos/ servicios en el

mercado mediantes afiches, vallas, internet.
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4.3.2. ANALISIS SITUACIONAL

4.3.2.1.Andlisis Interno

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS

CUADRO N° 3. ANALISIS INTERNO

FORTALEZAS DEBILIDADES
F1: Calidad del producto /servicio. D1: Falta de induccion organizacional
F2: Infraestructura- cuentan con en cuanto a la publicidad.
SEDE. D2: Falta de promocidn e imagen.
F3: Poseen apoyo de entidades Da3: Falta de capacitacion en el area de
publicas. servicio al cliente.
F4: Estan constituidos legalmente. D4: Bajo  financiamiento  de

F5: Politicas y Reglamentos validados asociacion.
por el Ministerio de Inclusiéon, D5: Escasez de publicidad.
Econdmica y Social.

Fuente: Asociacion Playa Mar y Sol.
Elaborado por: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana

4.3.2.2.Anélisis Externo

CUADRO N ° 4. ANALISIS EXTERNO
OPORTUNIDADES AMENAZAS

O1: Incrementar participacion de Al: Cambio climaticos.

mercado. (Internacional) A2: Aumento de la competencia.
O2: Vinculacién con empresas. A3: Politicas o leyes que impidan el
O3:Afluencia turistica desarrollo de su actividad en la playa.

04: Programas artisticos en las playas. =~ A4: Vendedores informales que
transitan por las playas.

Fuente: Asociacion Playa Mar y Sol.
Elaborado por: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana
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4.3.2.3. Evaluacién Foda Cruce De Variables

FIGURA N° 3 EVALUCACION CRUCE DE VARIABLES
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de servicio al cliente.
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D5: Escasez de publicidad.

de mercado (d2; a2).

Elaborado: Lizbeth De La Cruz Figueroa.
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FIGURA N° 4 ORGANIGRAMA
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Elaborado por: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana

4.3.3.Proposito 1

4.3.3.1. Identificar La Audiencia Meta

Nuestra audiencia meta seré los turistas nacionales y extranjero 18 y 64 afios: son
turistas que buscan nuevas experiencias y desean recibir atencion y servicio de
calidad, los grupos de referencia que mas influyen son sus familiares y amigos.
Prefieren la publicidad estatica, los productos/servicios que adquieren son por

necesidad y vanidad.

4.3.3.1.1. Mercado Total

Es aquel en donde se considera al total de la poblacion de una regién o pais, la
variable geografica es la que determina el tamafio del mercado total.

El mercado total de la asociacién “Playa Mar y sol” es la Poblacion de la
Provincia de Santa Elena comprendida por:
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Mercado total: turistas 28000

4.3.3.1.2. Mercado Potencial

Es aquel que considera todas las personas que pueden por un motivo u otro
comprar un bien o servicio. Para la determinacion de este mercado se puede
recurrir a cualquiera de las variables de segmentacidn a considerarse.

Hay que aclarar que no necesariamente el mercado potencial es un segmento de
mercado, sino que para aquellos que tengan como estrategia general la alta
segmentacion, pues en muchos de los casos estamos hablando de un nicho de

mercado, que es pequefia porcion de un mercado.

Mercado Potencial: 28000 * 42,1% = 11788

4.3.3.1.3. Mercado Disponible

Personas interesadas en adquirir los productos y servicios cuyas edades
comprendidas son: desde 18-64 afios de edad, es decir el 42.1% de la poblacion

de salinas.

Son las personas que tienen el poder adquisitivo para adquirir el producto o
servicio. De acuerdo a la Estratificacion econdémica que tiene el ingreso para
adquirir los productos; 1,9% estrato A, el 11,2% en nivel B, el 22,8% en nivel C+.
Segun la datos del INEC. Conforman un total del 35,9% del total del mercado

potencial.

Mercado disponible: 11788* 35,9% = 4231

4.3.3.1.4. Mercado Meta

Es determinar si se quiere lograr conquistar una parte o todo el mercado potencial.
Por lo general se considera en porcentaje, por ejemplo: nuestra meta sera

conquistar el 21,5% del mercado potencial.
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Mercado meta: =4231*21.5% = 909

4.3.3.1.5. Mercado Real O Penetrado

Es la medicion que se realiza en forma posterior, es la comparacion entre lo
planeado al determinar el mercado meta con relacion a lo realmente conquistado.
Si en el ejemplo anterior nos hemos planteado conquistar el 21,5% del mercado

potencial que corresponde a 909 clientes anuales aproximadamente.
La asociacion “Playa Mar y sol” se compone del nimero de clientes promedio
que han comprado productos (artesanias) en la asociacion “Playa Mar y sol” que

son 909 clientes anuales.

4.3.3.2. Determinacion De Los Objetivos De Comunicacion

o Crear mensaje idoneo que ayude a la asociacion a fortalecer la imagen,
utilizando diferentes medios de comunicacion con la finalidad de mejorar el

posicionamiento en el mercado local.
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4.3.4. PROPOSITO 2

4.3.4.1. Misién
CUADRO N° 5 MISION
PREGUNTA RESPUESTAS
Comercializar articulos varios
¢ Qué hace la

organizacién?

¢Cémo lo hace? Dirigidos a turistas que visitan las playas de
Salinas
¢,Con cuales criterios, Sustentados en la buena atencion y calidad

valores, principios se rige? | de los productos

¢Para qué lo hace? Para satisfacer sus experiencias

proporcionando una grata estadia

¢ Con qué lo hace? utilizando equipo humano

¢Apoyado en que lo hace? | y mano de obra artesanal.

Elaborado por: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana

e Comercializar articulos varios dirigidos a los turistas que visitan las playas
de Salinas; sustentados en la buena atencion y la calidad de los productos,
para satisfacer sus expectativas proporcionando una grata estadia

utilizando equipo humano y mano de obra artesanal.
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4.3.4.2.Vision

Vision

CUADRO N° 6 VISION

¢ De dénde venimos?

Surgimos por idea de un grupo de personas en
su afan de integrarse y trabajar reguladamente
en el balneario del canton a través de una

asociacion.

¢ Quiénes somos?

Somos considerados como una asociacion de
se dedica de elaboracion y comercializacion
de articulos varios, artesanias alto nivel con

acabado de calidad en forma artesanal.

¢Hacia donde vamos?
Buscamos acaparar el mercado regional,
caracterizandonos por su experiencia y mano

de obra artesanal.

Elaborado por: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana

4.3.4.3.Valores

Ser la asociacién lider en la comercializacion de articulos varios,
posicionada en la mente de los turistas nacionales y extranjeros que visitan
la Playa de Salinas, brindando buena atencién y productos de calidad

aportando al desarrollo del turismo en la Provincia de Santa Elena.

Comparfierismo y Cooperacion.- Mantener un trato digno en toda la

organizacion, basado en el respeto, orden, puntualidad y buen trato entre los
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miembros de la asociacion de pequefios comerciantes de articulos varios “Playa

Mar y Sol”.

Trabajoen Equipo.- Unir las capacidades, talentos, esfuerzos y
conocimientos de los integrantes de la organizacién para el logro de las metas y

objetivos, armonizando los de la asociacion con los de los socios que la integran.

Servicio.- Buena calidad del servicio, manteniendo los procesos de mejora
continua y que los productos estén en buen estado, acompafiado siempre de un
trato cordial y amable de manera que los turistas se sientan a gusto al visitar las

playas.

Responsabilidad Social.- Contribuir frecuentemente con la sociedad a través de
la limpieza de las playas de manera que se brinde un buen aspecto ayudando a la
conservacion del medio ambiente, contribuir a una cultura de respeto al medio
ambiente al expender fundas a los turistas para la recoleccion de los desechos y

estos sean depositados en los tachos que la asociacion coloque en la playa.

Innovacion / Creatividad.- Aportar con el desarrollo y crecimiento de la
asociacion, al proponer ideas creativas e innovadoras que ayude a implantar
estrategias que aporten al desarrollo de la institucién y del entorno en el que se

desenvuelven.

4.4. ANALISIS DE OFERTA Y DEMANDA

4.4.1. Proyeccion De La Demanda

Para determinar la demanda se procedio a recolectar informacion al presidente de
la asociacion en el cual nos dieron a conocer la demanda de clientes con relacion a

cinco afos.
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TABLA N° 19 PROYECCION DE LA DEMANDA

PROYECCION DE LA DEMANDA
PRODUCTOS | ANO2010 | ANO 2011 | ANO 2012 | ANO 2013 | ANO 2014
ca r’;g‘;;'ael:a‘:gles 3620 3770 3920 4070 4220
bebidas gaseosas 3580 3790 4000 4210 4420
ventas de cocos 1080 1100 1120 1140 1160
Trenzas 870 900 930 960 990
Artesanias 2220 2335 2450 2565 2680
Choclos 1000 1040 1080 1120 1160
Bollos 886 931 976 1021 1066
TOTAL 13256 13866 14476 15086 15696

Elaborado por: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana

4.4.2. Proyeccion De La Oferta

Para determinar la proyeccion de la oferta de mercado se considerd las principales

competencias que tiene la asociacion.

TABLA N° 20 PROYECCION DE LA OFERTA

OFERTA
COMPETENCIA | ANO 2010 | ANO 2011 | ANO 2012 | ANO 2013 | ANO 2014
Asociacion
Tt 1970 2450 2330 2510 2690
Asociacion brisa
del mar 1890 2100 2310 2520 2730
Asociacion
Estrella de mar 2610 2650 2690 2730 2770
Asociacion21de | o0, 2150 2350 2550 2750
agosto
Asociacion
Nuevos 2390 2550 2710 2870 3030
Horizontes
TOTAL 10810 11900 12390 13180 13970

Elaborado por: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana
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4.4.3. Identificacion De Los Competidores

Los principales competidores que tienen la Asociacion Playa Mar y Sol son:

e Asociacion Chipipe

e Asociacion Brisa del Mar

e Asociacion Estrella de mar

e Asociacion 21 de Agosto

e Asociacién Nuevos Horizontes

4.4.4.Demanda Insatisfecha

La demanda de clientes que tiene tuvo la asociacion durante los ultimos cinco

afios seran:
TABLA N° 21 DEMANDA INSATISFECHA

TOTAL
DEMANDA

13256 13866 14476 15086 15696
TOTAL
OFERTA 10810 11900 12390 13180 13970
TOTAL 2446 1966 2086 1906 1726

Elaborado: Lizbeth De La Cruz Figueroa.
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4.45. Demanda A Satisfacer

La demanda a satisfacer de la asociacion durante los afios proyectados seran:

TABLA N° 22 DEMANDA A SATISFACER

DEMANDA A SATISFACER

PRODUCTOS 2014 2015 | 2016 2017 2018
PARTICIPACION DEL
MERCDO 37% 50% 55% 65% 75%
DEMANDA ANUAL
909 083 1147 1238 1294
DEMANDA MENSUAL 76 82 96 103 108
DEMANDA DIARIA
3 3 3 3 4
PRODUCTO 2014| 2015 2016 2017| 2018
ALQUILER DE
CARPAS/PARASOLES 120 130 192 200 210
BEBIDAS GASEOSAS
198 200 250 288 295
VENTAS DE COCOS
152 160 175 170 175
TRENZAS
80 90 95 110 120
ARTESANIAS
99 110 125 140 150
CHOCLOS
150 170 180 180 184
BOLLOS
110 123 130 150 160
TOTAL
909 083 1147 1238| 1294

Elaborado por: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana
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4.5. PROPOSITO 3

45.1. Ciclo De Vida

FIGURA N° 5 CICLO DE VIDA
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Elaboraco: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana

Los productos y servicios que ofrece la asociacion a sus clientes se encuentran en
la etapa de crecimiento en una escala del 60 % puesto que en la entrevista
realizada a los socios se detectd que la misma tiene delimitada promocién debido

a los altos costos.

45.2. ESTRATEGIAS

4.5.2.1. Estrategias De Desarrollo Del Producto En EI Mercado

Esta estrategia consiste en introducir nuevos productos en el mercado existente.
(Mercado Peninsular).
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La Asociacion playa, Mar y Sol deberia producir nuevos productos o modifique

los actuales para satisfacer necesidades no cubiertas del mercado actual.

Las Estrategias que utilizaran la Asociacion Playa, Mar y Sol son:

e Modificacion o adaptacion de los productos actuales, con nuevas

caracteristicas o atributos.

e Extension de la mezcla de productos con nuevos productos.

4.5.2.2. Estrategias De Producto

Para lograr que la asociacion Playa Mar y Sol establezca de forma correctas sus
estrategias de producto, deberia conocer quién es su competencia, que ventaja
tienen con relacién a sus productos, que desventaja tiene con relacion a su

competencia.

Las estrategias que va a aplicar la asociacion Playa, Mar y Sol en el mercado en el

gue se desempefia son:

e Lanzar nuevas lineas de productos de las artesanias

e Personalizacion de las artesanias de a acuerdo a los gustos de los

clientes.

e Crear nuevos disenos con relacion a las artesanias.
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FIGURA N° 6 PRODUCTO 1

Elaborado: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana

FIGURA N° 7 PRODUCTO 2

Elaborado: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana
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FIGURA N° 8 PRODUCTO 3

Elaborado: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana

FIGURA N° 9PRODUCTO 4

Elaborado: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana
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FIGURA N° 10 PRODUCTO 5
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Elaborado: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana
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4.5.2.3. Estrategias de precios.

Los precios seran la supervivencia de la Asociacion de comerciantes Playa Mar y
Sol, serviran para cubrir los costos y obtener una utilidad esperada, con productos

de excelente calidad y que van a ser competitivos en el entorno.

Entre las principales estrategias tenemos:

Precios de penetracién

Se enfocar a ofrecer precios mas bajos que los de la competencia.

Precios de paridad

Debido a que se comparan con los precios del entorno con relacién a los
productos y servicios.

Las estrategias que utilizara la asociacion Playa, Mar y Sol podemos

mencionar las siguientes.

v Lanzar nuevos productos con costos bajos con relacién a la competencia.

v' Lanzar nuevas lineas de productos con precios de paridad es decir estos se

comparen con la competencia.
v Lanzar productos con precios superiores de la competencia esto se da por

la diferencia de los productos y la calidad del mismo esto con relacion a

las artesanias.

v Reducir los precios de las artesanias con relacion a la competencia y asi

lograra aumentar las ventas.

81



Lista de precios de productos

TABLA N° 23 PRECIOS

Alquiler de $ 3,00 $7,00
parasoles/carpas

Alquiler de carpas 8,00 12,00
Bebidas gaseosas 0,75 1,00

Cocos helados 1,25 1,75

Trenzas 7,00 10,00
Artesanias 15,00 25,00
Choclos 1,50 2,50

Bollos 1,50 2,50

Fuente: Asociacion Playa Mar y Sol.

4.5.2.4. Estrategias De Promocion

Para incrementar e incentivar a los clientes potenciales en el Canton Salinas
hemos considerado las siguientes promociones que aplicara la asociacion de
comerciantes Playa, Mar y Sol.

82



Las principales promociones a implementar son:

Crear nuevas ofertas tales como el 2 x1, o la de poder adquirir un segundo

producto a mitad de precio, por la compra del primero.

v" Por la compra del producto estrella de la semana obtendra el descuento
2x1, esta promocion se dara a conocer por los medios de interaccion con

los clientes como: Facebook, Twitter.

v Los productos de la semana seran sorteados de acuerdo a la demanda del

producto que mas se venda en el lapso de 5 dias.

Obsequiar regalos por la compra de determinados productos.

v Por la compra de una artesania en los meses de poca afluencia turistica se le

obsequiara un gorra, llaveros, boligrafos.

Ofrecer descuentos por cantidad, o descuentos por temporadas.

v' En los meses de temporada se dara descuentos del 25 % en el producto o

servicio de la semana.

Crear sorteos 0 concursos entre nuestros clientes.

v' Los integrantes de la asociaciéon en los meses de temporada estaran
entregando ticket para sorteos, se dard a conocer al ganador en las redes

sociales que tiene la Asociacion Playa Mar y Sol.

Crear letreros, carteles, afiches, folletos, catadlogos, volantes o tarjetas de

presentacion.
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v En los meses de poca afluencia turistica los integrantes de la Asociacion
Playa, Mar y Sol entregaran material promocional en sitios estratégicos del
Cantdn Salinas de tal manera se lograra incentivar a los clientes a la accién

de compra.

45.2.5. Estrategias de plaza.

La estrategia plaza que utilizara la asociacion Playa, Mar y Sol es:

Estrategia de distribucion selectiva

Se utilizara debido a que los socios se concentraran a expender el producto o

servicio en las playas del Canton Salinas.

v" Seleccionar sitios estratégicos en la playa del Cantén Salinas para dar a

conocer los productos y servicio, asi lograr mayores ventas.

4.5.2.6. Estrategia De Penetracion

Debido a que la asociacién es muy reconocida en el Cantdn Salinas de tal manera
cuenta con buena aceptacion de los productos y servicios por parte de sus clientes

turistas nacionales y extranjeros.

v' Al utilizar esta estrategia se lograra incrementar la participacion de
Asociacion Playa, Mar y Sol al utilizar las herramientas promocionales en
los dias de poca afluencia de clientes.
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4.5.2.7. Matriz De Criterios Estrategicos

TABLAN° 24 CRITERIOS ESTRATEGICOS

ESTRATEGIAS CRITERIOS PARA EVALUAR ESTRATEGIAS EVALUACION
EFICIENCIA EFICACIA RESPONSABILIDAD IMPACTO ORIENTADO E PROMEDIO
SOCIAL AMBIENTAL AL CLIENTE
ESTRATEGIA DE 5 5 4 4 5 23 4,6
DESARROLLO DE
MERCADO
ESTRATEGIAS DE 5 5 5 4 4 23 4,6

POSICIONAMIENTO

ESTRATEGIAS DE 5 5 5 4 5 24 4,8
PROMOCION Y
PUBLICIDAD

ESTRATEGIA DE 4 4 4 4 4 20 4
DESARROLLO DE
PRODUCTO

ESTRATEGIA DE 4 4 4 4 4 20 4
SEGUIMIENTO DE
EMPRESAS

ESTRATEGIA DE 5 5 4 4 4 22 4,4
PENETRACION DE
MERCADO

Elaborado por: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana.

4.5.3. Estrategia Competitiva

Al analizar la matriz de las fuerzas de Porter con relacion a la asociacion Playa.
Mar y Sol concluimos que la misma tiene como competidores potenciales a la
Asociacion Chipipe, Asociacion Brisa del Mar quienes son los que de una u otra
manera han ingresado en el mercado local, en cuando a competidores actuales
tiene a la asociacion Estrella de mar, mientras proveedores mantiene buena

comunicacion entre ambos, siendo esto una manera de negociacion con relacion a
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la materia prima, donde sus compradores son los turistas nacionales y extranjeros

que visitan las playas del Cantdn Salinas, sus productos sustitutos que son

aquellos que reemplazaran las artesanias de Tagua, el plastico, metal, bambu,

semilla, cuarzo. Asi también las bebidas alcohdlicas, comida rapida que expenden

en el malecon de esta localidad.

FIGURA 12 N° ANALISIS DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER

COMPETIDORES
POTENCIALES
Asociacion Chipipe
Asociacion brisa del mar

PROVEEDORES COMPETIDORES
Botones y algo mas. ACTUALES
Taller calidad tagua Asociacion Estrella de

Coca cola. mar
PRODUCTOS
SUSTITUTOS

Artesanias elaboradas en
plasticos, cuarzo, semillas,
bambu, metal.

Bebidas alcohdlicas.
C.omida ranida

Elaborado por: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana.

4.6. PROPOSITO 4

4.6.1. Seleccion De Canales De Distribucién

COMPRADORES

Turistas nacionales y
extranjeros que
visitan el Cantén

Qalinac

Los comerciantes de la Asociacion Playa Mar y Sol manejan el canal directo.

Canal Directo o Canal 1 es decir del Productor o Fabricante a los Consumidores:
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Puesto a que no existen intermediarios para que los comerciantes de la asociacion
Playa Mar y Sol entreguen sus productos/servicios a los turistas, debido a que
ellos realizan las funciones de mercadotecnia tales como comercializacion,
transporte, almacenaje y aceptacion de riesgos sin la ayuda de ningin

intermediario.

4.6.2. Marca

La asociacion posee la siguiente marca:

“ASOCIACION DE COMERCIANTES PLAYA MAR Y
SOL”

Elaborado por: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana.

4.6.3. Creacion De Slogan
Esta frase personificara a la Asociacion Playa Mar y Sol.

“EN SALINAS TU MEJOR OPCION*

Elaborado por: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana.

4.6.4. Logotipo

FIGURA N° 13 LOGOTIPO.
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alinas tu mejor op<?

Elaborado por: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana.
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4.6.5. CAMPANAS DE PUBLICITARIAS

4.6.5.1.Impresos

4.6.5.1.1. Tarjetas De Presentacion

Las tarjetas de presentacion seran de tamafio 9 x 5 cm full color impresos en papel

couchet, los socios son los encargados de dar a sus clientes potenciales.

FIGURA N° 14 TARJETAS DE PRESENTACION

€En m.u mejor opcidn Alquller de corpas/porasoles
Cede: Barrio Vinicio Yagual e
Venta de Articulos varios en lo tebdos goreoia:
playa de Salinas S—
San Lorenzo y Chipipe. )
- Ventas de orficvios varios ployero:

Noz encueniras
Focebook -Twilter

Elaborado por: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana.

4.6.5.1.2. Triptico

Se utilizara tripticos full color, seran de tamafio A4 su contenido sera informacion
de la asociacién, productos y servicios que ofertan, direccion y nameros de
contactos.

Estos seran distribuidos en el Cantdn Salinas, en el sector Chipipe y San Lorenzo.
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FIGURA N° 15 TRIPTICO

Elaborado por: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana
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Elaborado Por: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana.
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4.6.5.1.3. Diptico

Se utilizara dipticos full color, seran de tamafio 200mm x 210mm su contenido
sera informacién de la asociacion, productos y servicios que ofertan, direccién y
numeros de contactos.

Estos seran distribuidos en el Cantdn Salinas, en el sector Chipipe y San Lorenzo.

FIGURA N° 16 DIPTICO

Elaborado por: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana

4.6.5.2. Cuia Radial

La cufia radial se desarrollara con el fin de dar a conocer los productos y servicios

que ofrece la asociacion, en este caso se utilizara la cufia radial, que sera
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transmitida en la radio playera que va de acuerdo al segmento que nos vamos a

dirigir.

La cufia radial durard 20 segundos seran transmitidos durante los meses del afio 3

veces al dia.

4.6.5.3. Contenido Del Mensaje

LOCUTOR 1: Y ahora que hacemos

LOCUTOR 2: Estas de vacaciones, necesitas escapar de lo cotidiano ven y

disfruta de las playas del Canton Salinas Sector San Lorenzo y Chipipe...

Encontraras los mejores productos y servicios en la Asociacion Playa, Mar y Sol.
Te ofrece alquiler de parasoles y carpas, venta de artesanias, gaseosas, articulos
varios playeros, bollos, choclos y muchos productos mas.....

No te arrepentiras

LOCUTOR 1: {TE HARA PASAR TUS MEJORES VACACIONES!

4.6.5.4.PUBLICIDAD EXTERIOR

46.5.4.1. Banner

Los banner seran colocados en la playa de Salinas en el sector San Lorenzo y
Chipipe esto se hard como parte de distintivo entre otras asociaciones y los

vendedores ambulantes.
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FIGURA N° 17 BANNER

Elaborado por: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana

4.6.5.4.2. Banner Pequefio

Los banner pequefios seran como distintivos de los socios que alquilan los

parasoles y carpas en ambos sectores.

FIGURA N° 18 BANNER PEQUENO

—
| s |

Elaborado por: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana.
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4.6.5.5. HERRAMIENTAS PROMOCIONALES

4.6.5.5.1. Material P.O.P

El material P.O.P. es una forma de incentivar a los clientes a la accion de compra

estos seran distribuidos en los meses de poca afluencia de turistas.

46.55.1.1. Gorras

Las gorras tendran el distintivo de la asociacion son de color azul sencillas las
misma seran entregadas a los clientes que visiten las playas en los meses de poca

afluencia.

FIGURA N° 19 GORRAS

Elaborado por: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana.

4.655.1.2. Llaveros

Los llaveros son forma rectangular sus materiales aluminio y tela, esos seran

obsequiados a los clientes en las temporadas.
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FIGURA N° 20LLAVEROS

Elaborado por: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana.

4655.1.3. Plumas

Las plumas son de cartdn de varios colores y seran obsequiadas a los turistas.

FIGURA N° 21 PLUMAS

Elaborado por: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana.
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4.6.5.6. Medios Electrénicos

Los medios electrénicos se utilizaran para dar a conocer a la asociacion y los
productos/servicios de tal manera lograr alcanzar un alto posicionamiento en el

mercado local.

4.6.5.6.1. Pagina Web

La pagina web tendra contenido de los productos y servicios de la asociacion asi
también los precios y nimeros de contacto http://zabierukwa.wix.com/playa-mar-

y-sol.

FIGURA N° 22PAGINA WEB

CTAMOS URMNOATNON BON A PPLAYA DHEL CANTUN SALINAN

Elaborado por: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana.

4.6.5.6.2. Creacion Pagina De Facebook

En la pagina de Facebook se generard contenido de los productos/servicios que
ofrece la asociacion asi también las promociones.
https://www.facebook.com/pages/Playa-Mar-y-Sol/1470632649878132?ref=hl#
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FIGURA N° 23 CREACION PAGINA DE FACEBOOK

Elaborado por: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana.

4.6.5.6.3.  Creacién Pagina De Twitter.

En la pagina de Facebook se generara contenido de los productos/servicios que
ofrece la asociacion asi también las promociones que ofreceran.

https://twitter.com/PlayaMarSol

FIGURA N° 24 CREACION PAGINA DE TWITTER

Elaborado por: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana.
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46.56.4. Creacion Correo Electronico

En la pagina de correo electronico sera para tener contacto con los clientes.

FIGURA 25 CREACION CORREO ELECTRONICO
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Elaborado por: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana.

4.7. PROPOSITO S

4.7.1. Fijacion Del Presupuesto Total De Promocién

El presupuesto de publicidad que vamos a utilizar en el desarrollo del plan
promocional es de 526 ddlares los cuales van hacer invertidos en banner, banner
pequefio, tripticos, dipticos, tarjetas de presentaciéon, cuyos materiales seran
distribuidos a sus los clientes, la cufia radial serd expuesta en la radio playera tres

veces al dia durante un afio.
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TABLA N° 25 FIJACION DE PRESUPUESTO PUBLICITARIO

Presupuesto Publicidad

Descripcion | Enero | Febrero | Marzo | Abril | Mayo | Junio | Julio | Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre | Total
Banner 60 0 0 0 0 60 0 0 0 0 0 0 120
Banner

pequefio 0 0 40 0 0 0 0 0 40 0 0 0 80
Tripticos 10 10 0 0 10 0 10 0 10 0 0 10 60
Diptico 0 0 0 9 0 0 0 9 0 0 9 9 36
Tarjeta de

presentacion | 10 0 0 10 0 0 | 10 0 0 0 10 10 50
Cufia Radial | 15 15 15 15 15 15 | 15 15 15 15 15 15 180
Total 95 25 55 34 25 75 | 35 24 65 15 34 44 526

Elaborado por: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana.

TABLA N° 26 PRESUPUESTO PUBLICITARIO

Presupuesto Publicidad
Descripcion Cantidad L/r?ilél rrio Total
Banner 2| $ 60,00 $ 120,00
Road 2|'$ 40,00 $ 80,00
Tripticos 500 $ 0,12 $ 60,00
Diptico 4001 $ 0,09 $ 36,00
Tarjeta de presentacion 500 $ 0,10 $ 50,00
Cufia Radial 121 $ 15,00 $ 180,00

Total $ 526,00

Elaborado por: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana.

El presupuesto de las herramientas promocionales es de 200 dolares cuyos valores
seran distribuidos en llaveros, plumas, gorras los mismos seran distribuidos

durante el afios a sus clientes.
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TABLA N° 27 FIJACION PRESUPUESTO PROMOCIONAL

Descripcién | Enero | Febrero | Marzo | Abril | Mayo | Junio | Julio | Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre | Total

Llaveros | 10 0 0| 10 0 0] 10 0 10 0 0 10 50
Plumas 0 10 0| 0 0 0| 0 0 15 0 0 0 25
Gorras 25 0 0| 0| 25| 25| 0| 25 0 0 25 0| 125
Total 35 10 0] 10] 25| 25] 10 25 25 0 25 10| 200

Elaborado por: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana.

TABLA N° 28 PRESUPUESTO PROMOCIONAL

Descripcion Cantidad Valor unitario Total
100| $ 0,50 $ 50,00
Llaveros
100| $ 0,25 S 25,00
Plumas
50| $ 2,50 $ 125,00
Gorras
Total S 200,00

Elaborado por: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana.
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TABLA N° 29 PRESUPUESTO MARKETING DIRECTO

Descripcion | Enero | Febrero | Marzo | Abril | Mayo | Junio | Julio | Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre | Total
pigwer | 130 0] 0| o] o] o] o] o o] o 0 0]130
Facebook 71 7 7l 7 o7 7| 7] 7 71 7 7 7| 84
Titter 6| 6| 6| 6/ 6| 6| 6| 6 6| 6 6 6| 72
Slectronico 71 7 7 7] 7 7| 77 71 7 7 7| 84
Total 150| 20| 20| 20| 20| 20| 20| 20 20| 20/ 20| 20| 370

Elaborado por: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana.

TABLA N° 30 PRESUPUESTO DEL PLAN PROMOCIONAL

Descripcion Total
Herramientas publicitarias $ 526,00
Herramientas promocionales $ 200,00
Marketing directo $ 370,00
TOTAL $ 1.096,00

Elaborado por: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana.

El presupuesto de plan promocional en el presente afio serd de 1096 dolares que
seran utilizadas para realizar publicidad y promociones, utilizando las siguientes

herramientas: publicitarias, promocionales y marketing directo.
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TABLA N° 31 PRESUPUESTO DEL PLAN PROMOCIONAL

PROYECTADO A 5 ANOS.

PLAN PROMOCIONAL PROYECTADO A 5 ANOS
DESCRIPCION ANO1 |ANO2 |ANO3 ANO 4 ANO 5
BANNER 120 126 132,3 138,92 145,86
BANNER PEQUENO 80 84 88,2 92,61 97,24
TRIPTICOS 60 63 66,15 69,46 72,92
DIPTICO 36 37,8 39,69 41,67 43,75
TARJETADE
PRESENTACION 50 52,5 55,13 57,89 60,78
CUNA RADIAL 180 189 198,45 208,37 218,79
LLAVEROS 50 52,5 55,12 57,88 60,77
PLUMAS 25| 26,25 27,56 28,94 30,39
GORRAS 125| 131,25 137,81 144,7 151,94
PAG. WEB 130| 136,5 143,33 150,5 158,03
FACEBOOK 84 88,2 92,61 97,23 102,1
TWITTER 72 75,6 79,38 83,35 87,52
CORREO
ELECTRONICO 84 88,2 92,61 97,24 102,1
TOTAL 1096| 1150,8| 1208,34| 1268,76| 1332,19

Elaborado por: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana.

La Asociacion de pequefios comerciantes de articulos varios Playa Mar y Sol tiene
como presupuesto para ejecutar el proyecto plan promocional es de 1096 ddlares
en el presente afio los cuales seran distribuidos en las herramientas publicitarias
tales como vallas, tripticos, dipticos, tarjetas de presentacion, entre otros. Asi
también seran distribuidos en las herramientas promocionales tales como plumas

ecoldgicas, llaveros, gorras estas seran obsequiadas a sus clientes meta.

De la misma manera el marketing directo que se utilizada es la creacion de una
pagina web y la difusion de los productos y servicios que oferta la misma en los
medios de chat interactivos como lo es el uso de las redes sociales como
Facebook, Twitter, Correo electrénico como lo es Yahoo.
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TABLA N° 32. ESTADO DE RESULTADO SIN EL PLAN

PROMOCIONAL
ESTADO DE RESULTADO

INGRESO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VENTAS $ 29.01528 | $ 30.175,89 $ 31.382,93 $ 32.638,25 | $ 33.943,78
COSTOS DE

VENTAS $ 800,00 | $ 840,00 | $ 882,00 | $ 926,10 | $ 972,40
TOTAL INGRESOS | $ 28.21528 | $ 29.335,89 $ 30.500,93 $ 31.712,15 | $ 32.971,38
EGRESOS

GASTOS

ADMINISTRATIVOS | $ 200,00 | $ 250,00 $ 300,00 $ 350,00 | $ 400,00
GASTOS DE
VENTAS $ 150,00 175,00 $ 200,00 $ 225,00 | $ 250,00

TOTAL EGRESOS $ 350,00 | $ 425,00 $ 500,00 $ 575,00 | $ 650,00
UTILIDAD ANTES

©¥

DE IMPUESTO $ 27.865,28 $ 28.910,89 $ 30.000,93 $ 3113715 | $ 32.321,38
IMPUESTO A LA

RENTA $ 20.89896 | $ 21.683,17 $ 22.500,70 $ 23.352,86 | $ 24.241,04
UTILIDAD NETA

DE EJERCICIO $ 696632 | $ 7.227,72 $ 7.500,23 $ 7.78429 | $ 8.080,35
UTILIDAD

ACUMULADA DEL

EJERCICIO $ 696632 | $ 7.227,72 $ 7.500,23 $ 7.78429 | $ 8.080,35

Elaborado por: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana.

TABLA N° 33 FLUJO DE CAJA SIN PLAN PROMOCIONAL

ANOO |ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

INGRESO

VENTAS $ 29.01528 | $ 30.17589 | $ 31.382,93 $  32.638,25 $  33.943,78
TOTAL DE
INGRESO $ 29.01528 | $ 3017589 | $ 3138293 S 32.638,25 S 33.943,78
EGRESOS
OPERACIONALES
COSTOS DE
VENTAS $ 800,00 | $ 840,00 | $ 882,00 S 926,10 $ 972,40
EGRESOS NO
OPERACIONALES

INVERSION FIJA 1500
CAPITAL DE
TRABAJO 500
GASTOS
ADMINISTRATIVO $ 200,00 | $ 250,00 | $ 300,00 S 350,00 S 400,00
GASTOS DE
VENTAS $ 150,00 | $ 175,00 | $ 200,00 $ 225,00 $ 250,00
IMPUESTO A LA
RENTA $ 2299875 | $ 2485500 | S 2842706 | $ 31.371,68
TOTAL DE
EGRESOS 2000 | $ 350,00 | $ 23.423,75 | $ 25.355,00 S 29.002,06 $  32.021,68
FLUJO NETO
GENERADO -2000 | $ 2896528 | $ 30.100,89 | $ 31.282,93 $  32.513,25 $  33.793,78
CAPITAL PROPIO -2000
SALDO DECAJAY
BANCO $ 2896528 | $ 59.066,17 | $ 90.349,10 S 122.862,35 $ 156.656,13

Elaborado por: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana.
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TABLA N° 34 ESTADO DE RESULTADO CON EL PLAN

PROMOCIONAL

ESTADO DE RESULTADO
INGRESO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VENTAS $1.81500 | $ 4.405,00 | $39.284,75 | $43.330,00 | $ 45.290,00
COSTOS DE
VENTAS $ 800,00 | $ 840,00 | $ 882,00 $ 926,10 $ 972,40
TOTAL INGRESOS | $1.015,00 | $ 33.565,00 | $38.402,75 | $42.403,90 | $ 44.317,60
EGRESOS
GASTOS
ADMINISTRATIVOS| $ 200,00/ $ 250,00 | $ 300,00| $ 350,00/ $ 400,00
GASTOS DE
VENTAS $ 150,00 $ 17500 | $ 200,00 $ 22500| $ 250,00
GASTOS DE PLAN
PROMOCIONAL $ 1.096,00 | $ 1.150,80| $ 1.208,34 | $ 1.268,76 | $ 1.332,19
TOTAL EGRESOS

$ 144600 $ 157580| $ 1.708,34 | $ 1.843,76 | $ 1.982,19
UTILIDAD ANTES
DE IMPUESTO $29.569,00 | $ 31.989,20 | $36.694,41 | $40.560,14 | $ 42.335,41
IMPUESTO A LA
RENTA $22.176,75 | $ 23.991,90 | $27.520,81 | $30.420,11 | $ 31.751,56
UTILIDAD NETA
DE EJERCICIO

$ 739225 % 7.997,30| $ 9.173,60 | $10.140,04 | $ 10.583,85
UTILIDAD
ACUMULADA DEL
EJERCICIO $ 739225 % 7.997,30| $ 9.173,60 | $10.140,04 | $ 10.583,85

Elaborado por: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana.

El estado de resultado con el plan promocional se aprecia que la asociaciéon de
pequefios comerciantes de articulos “Playa Mar y Sol”, con la aplicacion del plan
promocional durante los 5 afios; las utilidades generadas por el mismo seran

mayores, es decir que habria un incremento de las utilidades.
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TABLA N° 35 FLUJO DE CAJA CON EL PLAN PROMOCIONAL

ANO
0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESO
$
VENTAS $ 31.815,00 34.405,00 $ 39.284,75 | $ 43.330,00 $ 45.290,00
$
TOTAL DE INGRESO $ 31.815,00 34.405,00 $ 39.284,75 | $ 43.330,00 $ 45.290,00
EGRESOS
OPERACIONALES
$
COSTOS DE VENTAS S 800,00 840,00 S 882,00 | S 926,10 S 972,40
EGRESOS NO
OPERACIONALES
INVERSION FIJA 1500
CAPITAL DE
TRABAJO 500
GASTOS S
ADMINISTRATIVO S 200,00 250,00 S 300,00 | $ 350,00 S 400,00
$
GASTOS DE VENTAS S 150,00 175,00 S 200,00 | S 225,00 $ 250,00
GATOS DEL PLAN S
PROMOCIONAL $  1.096,00 1.150,80 S 120834 | S 1.268,76 $ 133219
|
MPUESTO A LA S
RENTA 22.998,75 $ 2399190 | $ 27.520,81 $ 30.420,11
$
TOTAL DE EGRESOS 2000 [ $  1.446,00 24.574,55 $ 25.700,24 | S 29.364,57 S 32.402,30
FLUJO NETO S
GENERADO -2000 | $ 32.861,00 35.480,80 S 40.393,09 | S 44.473,76 S 46.472,19
CAPITAL PROPIO -2000
SALDO DE CAJAY
$
BANCO S 32.861,00 68.341,80 $ 108.734,89 | $ 153.208,65 $ 199.680,84

Elaborado por: De La Cruz Figueroa Lizbeth Roxana.

El flujo de caja representa la situacion financiera en la que se encuentra la
asociacion. Se efectud la proyeccion de los ingresos y egresos para un periodo de

cinco anos.

Para realizar el flujo de caja de efectivo se utilizaron los valores totales de las
ventas anuales, debido a que la asociacion expende productos y servicios se

consider6 montos promedios de las ventas anuales.
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TABLA N° 36 EVALUACION DE LA UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO

UTILIDAD NETA DE
EJERCICIO CON EL PLAN

PROMOCIONAL 7392,25 7997,3 | 9173,6025 | 10140,035 | 10583,8525
UTILIDAD NETA DE

EJERCICIO SIN EL PLAN

PROMOCIONAL 6966,32 | 7227,7225 | 7500,2325 | 7784,2875 8080,345
TOTAL 425,93 | 769,5775 1673,37 | 2355,7475 | 2503,5075

Las utilidades para la asociacion seran positivas debido a que tendran las

utilidades esperadas.

4.8. PLAN DE ACCION

En el plan de accion tactica que desarrollara la asociacion cuyo fin es realizar un

plan de promocional enfocadas a realizar actividades publicitarias y esto inciden

en el alce del posicionamiento de la asociacion a nivel local y regional.
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CUADRO N° 7 PLAN DE ACCION

PLAN DE ACCION DEL PROYECTO DE:
PLAN PROMOCIONAL

Plan Principal: Delimitada publicidad y promocién por la falta de planificacion de los

medios a utilizar en la Asociacion Playa, Mar y Sol.
Fin del Proyecto: Plan promocional para la asociacién de

pequeiios comerciantes de articulos varios “Playa Mar y

Sol”

Propésito del Proyecto: Promocionar a la asociacién por

medio de la publicidad y herramientas promocionales.

Indicadores:

Proyeccion -indice de ventas

Indicadores:

Incrementar el 20 % de clientes.

Aumentar la utilidad50 % en el

presente afio.

Coordinacion del proyecto. Presidente de la Asociacion playa, Mar y Sol.

Objetivos

especificos

Dar a conocer los
productos/servicios
que ofrece la
asociacion
Mar

publico
(turista).

Playa
y Sol al
objetivo

Indicadores

%+ Aumentar
20 % de
clientes
actuales y

potenciales

Estrategias

Estrategia
desarrollo
mercado.

de
de

Coordinador

del objetivo.

Directiva de la
Asociacion

Playa, Mar Y
Sol. +

Actividades

Definir la
problematic
a de la
Asociacion
Playa, Mar
Y Sol.
Técnica de
recoleccion
de datos.
Estudio vy
Andlisis  de
los datos.
Evaluacion
y
recomendaci
6n de datos
encontrados.
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Aplicar

herramientas de
promocion de
ventas que

permitan inducir al
cliente y estimular
a la compra de los

producto/servicio.

Realizar
promociones para
mantener
incentivado al

cliente e impulsar
la venta de nuestro
producto/servicio,

para fidelizar al
cliente en la
decisién de

compra.

Utilizar estrategias
de publicidad que
estimulen al cliente
(turistas) a la

accion de compra.

+ Aumento
50 % los
ingresos en
el presente

ano.

+ Aumentar
45 % de
clientes
actuales y

potenciales

+ Aumento
60 % los
ingresos en
el presente

afio

Estrategias de

promocion

Estrategias de

publicidad.

Directiva de
Asociacion
Playa, Mar

Sol.

Directiva de
Asociacion
Playa, Mar

Sol.

la

Y

la

Y

+

+

+

Andlisis  de
socios y
tesista.
Cotizacion
de las

herramientas
promocional
es a utilizar.
Seleccion de
las

herramientas

Averiguar
los medios a
utilizar.
Seleccién de
los medios.
Cotizacion
de la
publicidad.
Disefio y
elaboracion
de la
publicidad a

pautar.
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Difundir a través
de herramientas
publicitarias los
productos/

servicios en el
mercado mediantes
afiches, vallas,

internet.

4+ Aumento

20 %
posicionam
iento.

Incremento
del 50 %
de clientes

e ingresos.

Estrategia de
penetracion de

mercado.

Directiva de
Asociacion
Playa, Mar

Sol.

la

Y

+

Elaborar las
cufias.
Aplicacion
de los
medios a
utilizar
Disefio  de

herramientas
publicitarias

Ejecucion.
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4.9. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADADES

CUADRO N° 8 CRONOGRAMA

ACTIVIDADES

Enero

Febrero

Marzo

Abril

Mayo

Junio

Julio

Agosto

Se

ptiembre

Octubre

Noviembre

Diciembre

Definir la problemética de la
Asociacion Playa, Mar Y Sol.

Técnica de recoleccion de
datos.

Estudio y Analisis de los datos.

Evaluacién y recomendacion de
datos encontrados

Andlisis de socios y tesista.

Cotizacién de las herramientas
promocionales a utilizar.

Seleccién de las herramientas.

Averiguar los medios a utilizar.

Seleccién de los medios.

Cotizacion de la publicidad.

Disefio y elaboracion de la
publicidad a pautar.

Elaborar las cufias.

Aplicacion de los medios a
utilizar

Disefio de herramientas

publicitarias

Ejecucion
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4.10. CONCLUSIONES

Finalmente hecho el estudio, se concluye lo siguiente:

e Se conocio la situacién actual en la que se encuentra la asociacion playa
mar y sol, donde se determiné la percepcion que tienen los clientes en

cuanto a los productos y servicios que ofrece el mismo.

e Enlaasociacion de pequefios comerciantes de articulos varios Playa Mar y
Sol no realizan estrategias de marketing que permitan alcanzar el nivel de

posicionamiento esperado.

e Las estrategias publicitarias idoneas en base al uso de herramienta
publicitarias determinadas en el estudio son: internet, radio, P.O.P; ademas
se identifico la preferencia de estrategias promocionales, basandose en
herramientas promocionales cono descuentos y obsequios para captar

mayor interés de los clientes.

e Alcanzar el nivel de ventas esperado.

¢ Incrementar el mercado potencial y meta.

e Aplicar el plan promocional a la asociacion de pequefios comerciantes de
articulos varios Playa Mar y Sol, que permitira alcanzar alto indice de

ventas y alce del posicionamiento en el mercado.
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4.11. RECOMENDACIONES

e Realizar contantemente estudios de mercado que permita conocer la

situacién actual de la asociacién y de la competencia.

e Aplicar estrategias de marketing adaptadas al mercado, que permitan

inducir al cliente meta y fortalecer la relacion con el mismo.

e Implementar estrategias de promocion y entrega de articulos como: lapiz,

Ilaveros, gorras, etc.

e Aplicar estrategias publicitarias idéneas en base al uso de herramientas
publicitarias tales como Internet, Radio, Material P.O.P, con el fin de
alcanzar el posicionamiento esperado y captar el interés de los clientes en
relacion a los productos y servicios que oferta la asociacion. asi también
aplicar estrategias promocionales para captar mayor interés en el mercado

y asi persuadir a los clientes incentivandolos a la accién de compra.

e Abastecer de material informativo en los puntos de ventas para

promocionar los productos y servicios de la Asociacion.

e Aplicar el plan promocional nos permitira fortalecer la relacion con la

asociacion — cliente y asi lograr el posicionamiento esperado.
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4.13. ANEXOS

FIGURA N° 26 FOTOGRAFIA DE LA ASOCIACION

FIGURA N° 27 FOTOGRAFIA REALIZANDO LA ENCUESTA
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FIGURA N° 28 CARTA AVAL

ASOCIACION DE PEQUESOS COMERCIANTES
ARTICULOS VARIOS
“PLAYA,MAR Y SOL*

Salinas 17 d¢ septiembve de 2013
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FIGURA N° 29 CARTA VALIDADOR

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

Dy~ CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING "UPSE

La Libertad, 18 de Junio del 2014,
Adridn Valencia

Presente.-

De mi consideracién:

Conocedor de su alta capacidad profesional, me permito solicitarle, muy
comedidamente, su valiosa colsboracién en la validscion del instrumento a
utilizarse en la recoleccion de datos sobee ¢f Estudio

Mucho agradeceré a usted seguir las instrucciones que se detallan en la siguiente

pégina; para lo cual se adjunta los objetivos, fa matnz de la operacionalizacion de
vanables y ¢l instrumento

Aprovecho la oportunidad para reiterarie o testimomio de mi mis distinguida
consideracadn y estima.

Alentamente,

Responsable de la Inv. |
Lizbeth De La Cruz Figuerca |
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UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL
CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING

FICHA TECNICA DEL VALIDADOR DEL INSTRUMENTO
DE INVESTIGACION

Nombre: Ardian Valencia

Profesion: Ingeniero Comercial.

Direccién: La Libertad

Teléfono: 0928861509

"CORRESPONDENCIA DE ITEM - OBJETIVO, CALIDAD TECNICA Y
{mcvm

| |
! |
‘m:n’con OBSERVACIONES
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UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

La Libertad, 20 de Junio del 2014,

Ing.
Ing Carol Caamadio Lépez.
Presente.-

De mi consideracion:

Conocedor de su alta capacidad profesional, me permito solicitarle, muy
comedidamente, su valiosa colaboracion en la validscion del instrumento a
utilizarse en la recoleccion de datos sobre el Estudio

Mucho agradeceré a usted seguir las instrucciones que se detallan en la siguiente
pégina. para lo cual se adjunta los obyetivos, la matnz de la operacionalizacién de
vanables y ¢ mnstrumento.

Aprovecho la oportumdad para reiteraric of testimonio de mi mas distinguida
consideracion v estima

Atentamente,
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UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
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FIGURA N° 30 ENCUESTA

; if CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING

Upst Encuesta para clientes. “UPSE.

Objetivo: Conocer la influencia de la publicidad en los clientes de la asociacion de
pequefios comerciantes de articulos varios Playa, Mar y Sol

Preguntas de identificacion.

Sexo: M C] F B
Edad: 1825 | 2633 | 3441 Jaz2-49( |s057 [ |
58-65 [ |

Turistas: Nacionales C} Extranjeros B

Indicaciones: Favor marcar con una (X) la o las respuesta que cree conveniente.
Preguntas de investigacion

1. ¢Haadquirido algun producto o servicio?
Si) No ()

2. ¢Recuerda Ud. Si el producto o servicio fue elaborado por la Asociacion
Playa, Mar y Sol?
Si [ No [}

3. ¢Que tipo de producto o servicios ha adquirido o mas le ha llamado la
atencion?

Alquiler de Parasoles.

Venta de Gaseosas y Cervezas.
Venta de Cocos.

Trenzas.

Venta de Artesanias.

Ventas Varias.

OO000

4. ¢Como ha sido su experiencia en cuanto al servicio y los productos que presta
asociacion?
5. Excelente
4. Muy buena
3. Bueno
2. Regular
1. Malo

Dooou
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5. ¢Con que frecuencia usted adquiere el producto o servicio de la Asociacion
Playa, Mar y Sol?

1. Temporada [ ] 2.Feriado [ ]3. Vacaciones [ ] 4. Esporadicamente (]

6. ¢Cree usted que la publicidad y la calidad del producto o servicio influye en
su decision de compra?

Si ) No )
7. ¢Qué expectativa tiene Ud. del producto o servicio que ofrece la asociacion
Playa, Mar vy Sol?

Buena Calidad D
Precio adsequibles

Disefios innovadores H
Garantia D
Buena atencién D

8. ¢Qué percepcidn tiene con relacion al producto y servicio que ofrece la
asociacion Playa, Mar y Sol?

5. Excelente 0O

4. Muy bueno 0

3. Bueno

2. Regular .

1. Malo O
)

9. ¢De los siguientes medios a escuchado u observado publicidad de la
Asociacién Playa, Mar y Sol?

Radio () Tv (] Vallas( ) Hojas volantes [ Jinternet (JOtros [_J Ninguno (]

S| SU RESPUESTA ES AFIRMATIVA CONTINUE CON LA SIGUIENTE PREGUNTA CASO CONTRARIO PASE A LAPREGUNTA
n°11.

10. ¢Con que frecuencia a escuchado publicidad de la asociacion Playa, Mar y
Sol?

1. Siempre O 2.Nunca J

11. ¢ Qué tipos de promociones le gustaria que la asociacion le ofrezca a sus
clientes?
Muestras
Descuentos
2x1
Premios
Regalos publicitarios
Promocidn comercial
Premios a la fidelidad
Concursos
Reduccion de precios

000000000
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12. ¢Qué influye méas en Ud. a la hora de adquirir el producto o servicio que
ofrece la asociacion Playa, Mar y Sol?

Publicidad televisiva. )
Publicidad radio )
Publicidad impresa O)
Publicidad electronica O)
Otros. ] Cual:

13. A través de que herramientas publicitarias le gustaria que se dé a conocer el
producto y servicio que ofrece la Asociacion Playa, Mar y Sol

Vallas ()  Dipticos [ Tripticos [ Hojas volantes [ ) Tarjetas de
presentacion [ )

14. /Qué tipo de publicidad es mas atractiva para usted?

Visual 0)
Auditiva a
Gracias por su atencién
Nombre del Encuestador: Encuesta No: Fecha:
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FIGURA N° 31 ENTREVISTA.
ENTREVISTA

 UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA

CARRERA DE MARKETING "UPSE

OBJETIVO: Conocer cuales son los propositos de los directivos de la asociacion
Playa Mar y Sol con respecto al Plan Promocional.

» ¢Cuantos afios tiene de pertenecer a la Asociacion?

» ¢Considera que estan satisfechos los socios con los resultados de la

organizacion actual?

» ¢Aplica la asociacion, estrategias para el buen desarrollo de su
actividad?

» ¢Que tipo de estrategias ha aplicado la asociacion?

» ¢Considera que las estrategias aplicadas han tenido los resultados

esperados?

» ¢Le agradaria trabajar con otros tipos de estrategias?

» ¢Cual es la percepcion del cliente con respecto a su producto/servicio?
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