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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion se encuentra direccionado a un Plan Promocional,
y su incidencia en las ventas de la Asociacion Vivero y Jardin de Injertos de Clones de
Cacao Fino de Aroma de la Comuna dos Mangas, parroquia de Manglaralto de la
Provincia de Santa Elena, la cual se dedica a la agricultura de plantas de Injerto de
Cacao Fino de Aroma. Este estudio permitird implementar un plan promocional que
tiene como objetivo aumentar las ventas de la Asociacion, optimizando los ingresos
econdmicos de los socios, mejorando la percepciones y expectativas en cuanto al
producto, mediante la basqueda de informacion a través de entrevistas a los socios y
encuestas a los clientes, con el objetivo de viabilizar el plan promocional. Se utilizo la
entrevista a los socios, asi mismo se emple6 una encuesta dirigidas a los clientes para
evaluar las acciones y estrategias empleadas por la organizacion. Los datos obtenidos
dieron como resultado que no existen estrategias promocionales. Entre sus objetivos
especificos es establecer estrategias promocionales que incrementen las ventas,
determinar la metodologia de la investigacion mediante métodos y técnicas, prescribir
la situacion actual de la asociacion a través del analisis e interpretacion de los
resultados. La propuesta esta encaminada a establecer los principales componentes que
necesita un Plan Promocional, para aumentar el volumen de venta de la Asociacion,
implementando herramientas acorde al Plan, en funcion de la oferta y demanda.
También se considerd las caracteristicas de los segmentos de marcado. La Asociacion
Vivero y Jardin de Injertos de clones de Cacao Fino de Aroma de la comuna dos
Mangas, parroquia Manglaralto se encuentra comprometido en el desarrollo del Plan
Promocional, que servira para incrementar y fortalecer la comercializacion de las
plantas de cacao Nacional Fino de Aroma.
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INTRODUCCION

La Asociacion “Vivero y Jardin de Injertos de Clones de Cacao Fino de Aroma” estan
ubicadas en la comuna Dos Mangas, parroquia Manglaralto, Provincia de Santa Elena.
La Asociacion de “Vivero y Jardin de Injertos de Clones de Cacao Fino de Aroma”
esta ubicado en la comuna Dos Mangas, en las calles Pedro Pablo Gonzalez y
Raimundo Rodriguez, parroquia Manglaralto, situado en el Cantén Santa Elena,

Provincia de Santa Elena. Fundado el 18 de octubre de 2012.

La asociacion se ha centrado en el desarrollo y promocion de la planta de cacao fino de
aroma, producida a través de injertos de plantaciones seleccionadas y comprobadas
como excelentes productora, lo cual garantiza la calidad y cantidad de fruto en el
periodo de cosecha. La asociacion no realiza ningun tipo de publicidad y promocién
del producto por lo que esto provoca un indice bajo en las venta, de esta manera nacio
la importancia de realizar un plan promocional para el “Vivero y Jardin de Injertos de
clones de Cacao fino de aroma” esto con el proposito de incentivar al cliente para que

adquiera el producto que ofrecemos.

El presente proyecto corresponde a la implementacion de un Plan Promocional para la
Asociacion “Vivero y Jardin de Injertos de Clones de Cacao Fino de Aroma” de la
comuna Dos Mangas, parroquia Manglaralto, Canton Santa Elena, Provincia de Santa
Elena, con el cual permitira elaborar estrategias de promocion, mediante un diagndstico

situacional, entrevistas a socios y clientes.

El presente trabajo de investigacion esta elaborado en cuatro capitulos. En el primer
capitulo se desarrollara el planteamiento del problema, los objetivos, se determinara
las variables de estudio, la fundamentacion tedrica de diferentes autores que nos sirve

como referentes para la indagacion, que nos permiten desarrollar y establecer teorias



de acuerdo a los textos comerciantes al plan que se va a incrementar, para la

construccion del marco conceptual.

En el segundo capitulo desarrollaremos la metodologia de la investigacion, que
corresponden a dos tipos, la cualitativa y lo cuantitativo, determinacion de la poblacion

y muestra.

En el capitulo tres esta compuesto por el analisis de los resultados de la entrevista y las
encuestas con sus respectivas conclusiones y recomendaciones, también encontramos
la herramienta que se utilizara los gréficos estadisticos mediante el programa SPSS o

tablas dindmicas de Excel.

En el capitulo cuarto describimos y planteamos la propuesta que sera la elaboracién
del plan promocional para el “Vivero y Jardin de Injertos de Clones de Cacao Fino de
Aroma” mediante esta herramienta se propone estrategias promocionales, proyeccion,

y oferta con su respectivo presupuesto, con las conclusiones y recomendaciones.

Con el desarrollo de estos capitulos aportaremos a la asociacion con el presente plan
promocional para que realice de manera correcta actividades de promocion y
publicidad vy, asi lograr el incremento de las ventas de la organizacion, satisfaciendo
las necesidades de los socios del Vivero y Jardin de Injertos de Clones de Cacao Fino

de Aroma.



MARCO CONTEXTUAL

1. TEMA

INCIDENCIA DE ESTRATEGIAS DE PROMOCION EN LAS VENTAS, PARA
EL DISENO DE UN PLAN PROMOCIONAL PARA EL VIVERO Y JARDIN DE
CLONES DE CACAO DE LA COMUNA DOS MANGAS, PARROQUIA
MANGLARALTO, CANTON SANTA ELENA, PROVINCIA DE SANTA ELENA,
ANO 2015.

2. PROBLEMA DE INVESTIGACION

Escases estrategias promocionales en el Vivero y Jardin de Injertos de Clones de

Cacao Fino de Aroma de la comuna Dos Mangas y su incidencia en las ventas.

2.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

A nivel mundial el alto indice de desarrollo industrial y los constantes cambios que se
presentan en el mundo de los negocios, y la apertura de nuevos mercados potenciales,
impulsa a los ecuatorianos a buscar nuevas alternativas de negocios a desarrollar, la
restauracion ecologica, tiene acceso a la produccién del material vegetal en lo que es
calidad, cantidad y diversidad, los viveros de produccion de plantas de cacao en la

actualidad, permiten facilitar y disponer plantas para la produccién y comercializacion.

A nivel regional, los viveros representan el desarrollo de comunidades, debido a la
produccion y comercializacion de diferentes tipos de plantas; en relacion al cacao
existen diferentes regiones del Ecuador que cosechan plantas de cacao para su posterior

comercializacion en algunos paises, que se interesen por esta materia prima de calidad,



por tal razén, es necesario tomar en consideracion que los actuales Gobiernos aportan

a estos tipos de emprendimiento para el desarrollo del pais.

La provincia de Santa Elena, tiene la necesidad de adaptarse a las tendencias del
mercado, y utilizando los recursos naturales propios de la localidad como los suelos
fértiles en la comuna Dos Mangas de la provincia de Santa Elena, se encuentra ubicada
a 7 kilémetros de la poblacion de Manglaralto, en la cual encontramos a la Asociacion
“Vivero y Jardin de Injertos de Clones de Cacao Fino de Aroma, conformado por 20
socios. La actividad econdémica, es la venta de injertos de cacao fino de aroma,
debidamente certificados que es un respaldo de garantia a los clientes, como estrategias
de prestigio.

Con el objetivo de fortalecer la seguridad alimentaria y productiva de los agricultores
de la comuna Dos Mangas, el Ministerio de Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y
Pesca, mediante la direccion de Santa Elena asignan una partida presupuestaria para la
construccion de un vivero de cacao nacional fino de aroma bajo el nombre del proyecto
“Implementacion de Vivero en la Comuna Dos Mangas Provincia de Santa Elena”,
con el que se propuso la dotacion de la infraestructura de riego y del vivero, con lo que
se impulsa con mejorar manejo, produccion de plantas de cacao nacional fino de aroma
y comercializacion esto permitird a los comuneros que optimicen sus ingresos e
incrementar y fortalecer sus actividades agricolas mejorando su calidad de vida. Por
eso es importante el disefio e implementacion del plan promocional que permitira

mejorar los indices de ventas de la organizacion.

2.2. DELIMITACION DE LA PROBLEMATICA

La determinacion del problema se lleva a cabo en la Comuna Dos Mangas, esto consiste
en que si el proyecto es viable considerando:
CAMPO: Comuna Dos Mangas.



AREA: Marketing / Comercializacion.

ASPECTO: Plan promocional.

TEMA: Incidencia de estrategias de promocion para el posicionamiento y ventas de la
asociacion “Vivero y Jardin de Injertos de Clones de Cacao Fino de Aroma”. Disefio
de un Plan Promocional para el Vivero y Jardin de Clones de Cacao de la comuna Dos

Mangas, parroguia Manglaralto, provincia de Santa Elena afio 2015 — 2016.

3. FORMULACION DEL PROBLEMA

¢Como incide las estrategias promocionales en las ventas del Vivero y Jardin de

Injertos de Clones de Cacao Fino de Aroma de la Comuna Dos Mangas?

4. SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

¢De gqué manera inciden el desconocimiento de las estrategias de publicidad en la
Asociacion “Vivero y Jardin de Injertos de Clones de Cacao Fino de Aroma de la

comuna Dos Mangas?

¢De qué manera inciden el desconocimiento de las estrategias promocionales en la
Asociacion “Vivero y Jardin de Injertos de Clones de Cacao Fino de Aroma de la

comuna dos Mangas?

¢Como afecta el débil posicionamiento de la imagen corporativa que refleja la

asociacion ante sus clientes actuales y potenciales?

¢De qué forma afecta el marketing mix en las ventas del “Vivero y Jardin de Injertos

de Clones de Cacao Fino de Aroma de la comuna Dos Mangas?



¢Cdémo impacta el desconocimiento de herramientas promocionales en las ventas de la
Asociacion “Vivero y Jardin de Injertos de Clones de Cacao Fino de Aroma de la

comuna Dos Mangas?

5. LA JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

5.1.- JUSTIFICACION TEORICA

La globalizacion, la competitividad y la excelencia de una organizacién son los topicos
mas sobresalientes de estos ultimos tiempos, se trata del entorno del siglo XXI. Estos
existen paralelamente a una realidad concreta y preocupante, cuya caracteristica
principal describe crisis en diversas areas especificas. Sin embargo hoy por hoy ser

competitivo y alcanzar la excelencia es mas que un reto, una necesidad.

Es por eso que la asociacion nace hace 3 afos, a traves de los cuales ha logrado
desarrollarse en el mercado agricultor. Sin embargo mediante un analisis realizado
dentro de la asociacion nos hemos encontrado con varios problemas que estan

afectando a la organizacion.

Las ventas, publicidad, promocion, servicio y el marketing mix son los principales
componentes que se necesitan para ser conocidos en el mercado. Por todo eso se
requiere la implementacion de un plan promocional ya que funcionard como
instrumento para que la asociacion sea conocida, puesto que esta incide en las ventas
del vivero. El “plan promocional” es, un instrumento que ayudara a la organizacion
aplicar diferentes estrategias, que permitird conseguir potenciales consumidores y un

alto indices de ventas.

Por otra parte, entendemos que un plan de promocion, es un medio valioso para la

asociacion, porque nos sirve para alcanzar los objetivos de ventas.



5.2.- JUSTIFICACION METODOLOGICA

Para llegar a cumplir con los objetivos propuestos en la presente investigacion, es
necesario emplear técnicas de investigacion de fuentes secundarias que nos permitiran
obtener la informacion basica pertinente para un buen desarrollo de la investigacion
como es la informacion que existe en los libros, revistas, folletos, revistas y demas

documentos que sirven para la obtencion de la informacién.

Una de las razones de esta investigacion es poner en préctica los conocimientos
adquiridos durante la formacion académica, por esa razon se eligio como objeto de
estudio la asociacion Vivero y Jardin de Injertos de Clones de Cacao Fino de Aroma,
por ser una organizacion con caracteristicas particulares necesarias para la aplicacion

de mis conocimientos adquiridos en mi formacién estudiantil.

5.3.- JUSTIFICACION PRACTICA

Cabe destacar que el propdsito de este trabajo de investigacion es la creacion de un
plan promocional, el cual le servird para dar a conocer a la asociacion en el mercado
competitivo, y, por ende, lograr los objetivos fijadas por la administracién para asi
mejorar los indices de ventas, el desarrollo de la organizacién y obtener mejores

resultados.

6. OBJETIVOS

6.1 OBJETIVO GENERAL

Establecer estrategias promocionales, mediante el levantamiento de informacion, que
involucre a los socios y al mercado objetivo, para el disefio de un plan promocional

para el Vivero y Jardin de Injertos de Clones de Cacao Fino de Aroma, comuna Dos



Mangas, parroquia Manglaralto, cantén Santa Elena, provincia de Santa Elena, afio
2015.

6.2. OBJETIVO ESPECIFICO

X/
L X4

X/
L X4

Sustentar la teoria cientifica mediante la investigacion y anélisis de estrategias que
se aplicaron.

Formular las estrategias metodoldgicas adecuadas con el fin de obtener
informacion real y asi lograr la busqueda de las mejores soluciones.

Emplear las técnicas de investigacion para obtener el posicionamiento de la
asociacion, lo cual ayudara a mejorar los indices de ventas.

Aplicar los instrumentos de investigacion que permitan obtener resultados para el
desarrollo del trabajo de titulacion y la formulacion de la propuesta.

Implementar un Pan Promocional para incrementar las ventas de la asociacion

Vivero y Jardin de Injertos de Clones de Cacao Fino de Aroma

7. HIPOTESIS

Con la aplicacion de estrategias promocionales se fortalecera las ventas del Vivero y

Jardin de Injertos de Clones de Cacao Fino de Aroma de la comuna Dos Mangas,

parroquia Manglaralto, provincia de Santa Elena.

8. OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Variable Independiente

Estrategia de promocion

Variable Dependiente

Venta.



8.1 VARIABLE INDEPENDIENTE.
CUADRO 1 Operacionalizacion de la variable Independiente

HIPOTESIS VARIABLE DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES ITEM TECNICA
Informar ¢Con que frecuencia
Promocion Persuadir compra usted en la
La aplicacion de Recordar asociacion?
Con la aplicacion de estrategias Tipos de Concursos
. . romocion ; ici
estrategias promocionales y sus promocio Regalos ¢Son suficientes los
promocionales  se tipos de promocion o medios de
5 . Modelo Objetivo general de | comunicacion
fortalecera las ayudan a informar a e | y Encuesta
" . promociona a promocion o "
ventas del Vivero y los clientes utilizados?
Jardin de Injertos | Estrategias potenciales; las Publicidad Limitacion del uso Qué medio ds
de Clones de Cacao | promocionales | empresas de la publicidad ¢
. . comunicacion
Fino de Aroma de la implementan Elementos de
informa del producto
comuna Dos modelos comunicacion:
. . que ofrece la .
Mangas, parroquia promocionales para e  Proceso Entrevista
n ; asociacion?
Manglaralto, estimular, por e Emisor
incia de S dio de | e Receptor
provincia de Santa medio de la 4 QUé tipos de
ici i i Producto .
Elena. publicidad, Marketing mix promociones le
abli Precio . .
AlAyencaialipiblic gustaria que realice la
Plaza L
LIEES asociacion?
Promocion

Elaborado por: Ingrid Palma Lara.
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8.2 VARIABLE DEPENDIENTE.

CUADRO 2 Operacionalizacion de la variable dependiente

HIPOTESIS VARIABLE DEFNICION DIMENSIONES INDICADORES ITEM TECNICAS
Con la aplicacion de VETETES ¢8 [ Veilee ;La aplicacion de nuevas
P Ventas personales c-aap
estrategias Es una | personales estrategias de ventas
romocionales  se comunicacion PIOEES08 16 RS incrementard la demanda?
P Tipos de marcas: '
fortalecera las directa en el e Blanca
ventas del Vivero y proceso de las * Unica ¢El producto que se Encuesta
) Valor de la * Colectiva _—
Jardin de Injertos ventas personales marca comercializan cumplen
de Clones de Cacao | Ventas para relacionar el vaelgs’d_el producto: las expectativas de los
o asico
Fino de Aroma de la valor de la marca, e Real clientes?
comuna Dos productos, que | Producto e Aumentado Entrevista
M . tisf | Clasificacion del - . o
angas, parroquia satisface as producto. ¢Qué es mas importante
Manglaralto, necesidades del | Servicio Cliente para usted al momento de
— e Potencial
provincia de Santa comprador,  para e Actual la compra del producto?

Elena.

atraer y persuadir al

cliente potencial

¢Como calificaria el
proceso de ventas en la

asociacion?

Elaborado por: Ingrid Palma Lara




CAPITULO |

MARCO TEORICO

1.1 ANTECEDENTES DEL TEMA

La comunidad de Dos Mangas al igual que multiples comunidades de la parroquia
Manglaralto, se han caracterizado por largos afios a su actividad agricola y
ganadera, enfocados en procesos de ciclo corto, procesos que han venido a menos,
debido al cambio climatico, migracion y falta de recursos que se puedan emplear
en potencializar las cosechas de los productos.

La UGP del Buen Vivir del MAGAP, acepta el cofinanciamiento del proyecto,
“Diversificacion productiva con eje cacao y fortalecimiento de la gestion de la
comuna Dos Mangas”, otorgando al presidente de la comuna el sefior Alfredo
Merchan Chiquito el manejo de los recursos provenientes de la inversion publica
del Estado ecuatoriano, a través del proyecto “Implementacion de Vivero de cacao
para la produccion de plantas certificadas en la comuna Dos Mangas, parroquia
Manglaralto, provincia de Santa Elena.

La Asociacion de Vivero y Jardin de Injertos de Clones de Cacao Fino de Aroma
no tienen conocimiento de las técnicas y herramientas de comunicacion del
marketing para comercializar las plantas de cacao Fino de Aroma, esto contribuye
en los bajos indices de ventas, es necesario promover los productos y realizar un

Plan Promocional para relacionarnos en el mercado con todos los posibles clientes.

El mercado es cada vez mas competitivo, en el tltimo siglo la publicidad ha llegado

a su maximo desarrollo, es una herramienta de comunicacion eficaz con el
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Objetivo de lograr un mayor posicionamiento en el mercado actual, por los nuevos
medios de comunicacidn que son: radio, television y prensa, es necesario tener un
mayor conocimiento acerca del impacto de las promociones ante los consumidores,

la forma de persuadir para que adquieran los productos.

La promocion de ventas es una accion que se basa en eventos de marketing, es un
incentivo al comercio, fuerza de ventas o al consumidor, cuyo propdsito es tener un
impacto directo en el comportamiento de los consumidores, no se trata de acciones
que se realizan de forma improvisada y cuyos efectos se desconocen, sino que son

acciones previamente estudiadas y planificadas.

1.1.1 Fundamentacion filosofica

En la elaboracidn de este trabajo de investigacion se encontraron inexactitudes con
respecto al area de marketing y por tal motivo se planteara soluciones a estos

problemas con la aplicacion de estrategias de marketing.

Esta investigacion va enmarcada en la indagacion cualitativa y cuantitativa, por tal
motivo se investiga el problema encontrado, se busca soluciones y se plantea
mejoras para todas las falencias, mediante la investigacion. Este proyecto esta
dirigido a la promocién de la Asociacion Vivero y Jardin de Injertos de Clones de

Cacao Fino de Aroma de la comuna de Dos Mangas.

1.2. FUNDAMENTACION TEORICA

1.2.1 ESTRATEGIAS DE POSICIONAMIENTO - VARIABLE
INDEPENDIENTE

Méndez C. (2010). En el Libro de fundamentacion teérica. De acuerdo al autor son
los conocimientos que argumentan el deseo de comprobar, rechazar o contribuir
aspectos teoricos respectivos al conocimiento, es por esta razon que la justificacion

tedrica admitira la ampliacion del conocimiento en el tema de estudio. Pag. # 195.
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Para entender cada una de las problematicas es necesario examinar los aspectos
tedricos de cada concepto a tratar en la investigacion que permitird desarrollar el
conocimiento acerca del tema del plan promocional, que sirvan como guia para el

perfeccionamiento de conceptos del siguiente trabajo.

1.2.1.1 Definicién de marketing

Kotler Philip y Armtrong Gary; libro de Marketing decimocuarto edicion (2013)
Segun los autores: El Marketing es un proceso social, mediante el cual las empresas
conceptualizan valor para los compradores y constituyen relaciones sélidas para
alcanzar valor para ellos. Pag. # 5.

Meza Holguin M. libro Fundamentos de Marketing (2012). De acuerdo el autor. El
marketing es un proceso en donde se planean y se ejecutan trabajos para lograr
satisfacer necesidades a largo plazo, es decir tratan de mantener a sus compradores
satisfechos por mucho tiempo, mediante el transcurso de creacidn y entrega de

promesas- valores que componen compras sucesivas. Pag. # 1.

El Marketing es un conjunto de actividades direccionadas a la satisfaccion de las
necesidades de los consumidores, interactuando con los clientes, concediéndoles
ser parte de la empresa para que se sientan implicados en la organizacion, con
estrategias adecuadas y la aplicacion de estrategias se lograra el posicionamiento
de la organizacion y mejorar las ventas del Vivero y Jardin de Injertos de Clones de

Cacao Fino de Aroma de la comuna Dos Mangas.

1.2.1.2 Importancia del Plan Promocional

Bigné Enrique (2009) libro Fundamentos de Marketing; segun el autor define que,
El Plan Promocional tiene una gran interés en la fase relativa de los efectos de la

promocion de ventas, contiene la actividad estratégico conjunta con los productos
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0 servicios, evaluando el impacto medibles en las ventas y el nivel de respuesta del
comprador sobre el impacto de la marca. Pag. # 76

ARMSTRONG, KOTLER, MERINO & PINTADO, (2011) Fundamentos de
Marketing; Segun los autores, El Plan Promocional consiste en la comunicacion
que abarca actividades que muestra métodos del producto, cumpliendo con el

objetivo de persuadir el mercado hacia la compra y se logre la venta. Pag. # 47.

El Plan Promocional contiene diferentes estrategias que nos permite conseguir que
los potenciales consumidores del Vivero y Jardin de Injertos de Clones de Cacao
Fino de Aroma muestren interés hacia el producto provocando una compra

perseguida por una satisfaccién, incrementando las ventas de la Organizacion.

1.2.1.3 Definicién de promocion.

Robles S. (2010) Fundamentos de marketing; “Forma de muestra o de promocion
de productos o servicios que llevan a cabo, generalmente por terceras personas, por
cuenta de un destinatario identificado y efectuada con el fin de introducir a
potenciales compradores, bien a considerar favorablemente el producto o servicio

bien a asumir una actitud positiva.” Pag. # 42.

Diccionario de marketing; Define la promocién como “uno de los instrumentos
fundamentales del marketing con el que la compafiia pretende trasmitir las
cualidades de su producto a sus clientes, para que estos se vean impulsados a
adquirirlo; por tanto, consiste en un mecanismo de trasmision de informacion”. Pag.

# 87

La promocion de venta es un instrumento que tiene como objetivo introducirse en
la mente de los potenciales consumidores de la organizacion, para incrementar las
ventas mediante estos mensajes, son trasmitidos con el fin de presentar al producto
con cualidades que identifique las necesidades del mercado. Con esta estrategia el

vivero persigue el incremento de sus ventas.
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1.2.1.4 Estrategia de promocion

(Lamb, Hair, & McDaniel, 2011)Fundamentos de Marketing. El rol de la
promocion en la mezcla de marketing es lograr intercambios mutuamente
satisfactorios con los mercados meta informando, educando, convenciendo y

recordandoles los beneficios de una organizacién o producto. Pag#48

(MESA M, 2012)Fundamentos de Marketing. En su libro Fundamentos de
Marketing menciona que “las estrategias de promocion se establecen dentro de un
plan promocional cuando las caracteristicas del producto son respecto a la

competencia casi iguales. Pag#45

Promocién es la comunicacion que realizan los mercadologias para informar y
persuadir a los compradores potenciales sobre un producto o ser vicio, con el
objetivo de influir en su opinidn u obtener una repuesta. Conjunto de actividades
dirigidas a impulsar los productos de una empresa en el mercado. La promocion es

un ejercicio de informacion, persuasion e influencia.

1.2.1.4.1 Objetivos de la Promocion.

(Stanton, Etzel, & Walker, 2007)Fundamentos de Marketing. Define a los objetivos
de la promocién desde la perspectiva del marketing, herramienta que sirve para
lograr los objetivos de una organizacion. En ella, se usan diversas herramientas para
tres funciones promocionales indispensables: informar, persuadir y recordar al

mercado meta. Pag.75.

ARMSTRONG, KOTLER, MERINO, & PINTADO, 2011) De acuerdo a los
autores, la promocién conocida como comunicacion abarca actividades que
muestran los méritos del producto, cumple el objetivo de persuadir al mercado

objetivo para que lo compre. Pag. #47.
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1.- Informar: Consiste en dar a conocer al publico y clientes la existencia de los
productos y servicios, los beneficios y funciones sobre los mismo que posee una
empresa, por ello este objetivo permite transmitir informacion de manera oportuna

y eficaz al mercado meta.

2.- Persuadir: La induccion, interaccién dindmica o conjuntos de factores
favorables entre la asociacion y cliente, lo que conlleva a la organizacion un

posicionamiento positivo.

3.- Recordar: Este objetivo se persigue cuando se genere conocimiento de la marca
en los clientes, creando estima de manera efectiva; la mezcla de mercadotecnia
genera que los clientes no solo conozcan de los beneficios, sino que estén seguros

de que la asociacion cumple con sus requerimientos.

1.2.1.4.2 Tipos de promocion

Stanton, Etzel J. y Walker, (2010) Fundamentos de Marketing; segun los autores
definen gue la promocidn son todos los esfuerzos personales e impersonales de los
clientes internos de la organizacion para comunicar, persuadir o recordar o un

mercado objetivo. Pag. # 506.

Roger Kerin, Hartley Steven y Rudelius (2009) Marketing, novena edicién; de
acuerdo a los autores la promocién la definen como el cuarto elemento en la mezcla
de marketing conjuntamente con las herramientas de comunicacién como la

publicidad, ventas personales, entre otras Pag. # 464.

Entrega de producto gratis: Se dan siempre a cupos minimos de compra. La
promocion “trece por docena”. Consiste en la entrega de trece, cobrando solo doce
unidades. Estas promociones son siempre eficaces en productos conocidos de la
distribucion. En los menos conocidos se suelen ampliar la cantidad regalada. La
asociacion vivero y jardin de injertos de clones de cacao fino de aroma seria muy

oportuna realizarla para generar una proxima compra.
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Concursos: En los concursos se sortean premios, viajes o todo tipo de sorteos
mediante las compras del producto, a su exhibicion en el punto de venta o a los
resultados acumulados de un periodo de tiempo, que acostumbra a ser un afio. Los
nameros para entrar en el concurso son aconsejables que los lleve el vendedor, para

después puedan ser usados como hébiles argumentos de venta.

Regalos: Normalmente se entregan en la compra de determinado cupos de
producto. Este tipo de promocion va dirigida a los grandes clientes de la asociacion
jardin y vivero de injertos de clones de cacao fino de aroma de la comuna dos
mangas que consiguen buenos regalos, para los negocios pequefios, se organizan

entregas de cupones o vales que se acumulan para la entrega de obsequios.

Las promociones son técnicas utilizadas por el marketing con el fin de incrementar
las ventas, estas son implementadas por los productores o distribuidores al
momento de: lanzar un producto, ser relanzados, aumentar ventas, disminuir la
competencia o incentivar al mercado potencial. Los diferentes tipos de promocién
serian un buen aliado de la asociacion al momento de comercializar las plantas de
injertos de cacao para atraer y fidelizar a los compradores. Realizariamos regalos

como camisas, llaveros, gorras en las compras.

1.2.1.5 Modelo Promocional

Un plan promocional de mercadeo, detalla las acciones necesarias para alcanzar un
objetivo especifico de mercado; el cual puede estar orientado a marcas individuales;
de productos-servicios, organizacionales y territoriales. Rivas Javier (2010) Pag. #
400.

Un plan promocional conlleva muchas acciones para alcanzar los objetivos
propuestos de la asociacion comenzando desde la eleccién del centro de compra
que incluye la decision respecto al area comercial y el propio establecimiento de

compra.
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Este modelo hace relacion del vendedor y comprador principalmente a los criterios
o atributos que un consumidor utiliza. La evaluacion realiza informaciéon sobre la
marca, implicando el desarrollo de comportamiento en el interior y exterior de la
compra. ElI consumidor al ver un producto recuerda la necesidad de adquirirlo,

conlleva a una compra impulsiva, es decir no planeadas.

ILUSTRACION 1 Modelo de posicionamiento

Fuente: asociacion Vivero y Jardin De Injertos de Clones de Cacao
Autor: Palma Lara Ingrid.
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1.2.1.5.1 Modelo segun Vértice
El programa de marketing de comunicacion integral de una empresa consiste en una

combinacién especifica de publicidad, promocion de ventas, para conseguir los
objetivos de publicidad y marketing. Vértice (2011) Pag. # 56

ILUSTRACION 2 Modelo de promocion segtn Vértice

INCREMENTAR LAS

E_
)
HE

.hﬁﬁ“ )

Fuente: Direccion de las ventas (Vértice 2011)
Autor: Palma Lara Ingrid.
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1.2.1.5.2 Modelo segun Rivas

El proceso de decision de compra tiene lugar cuando el consumidor percibe una

diferencia entre ideal y su estado actual. Rivas J. (2010) Pag. 82

ILUSTRACION 3 Modelo de promocion Rivas

Fuente: Comportamiento del consumidor y estrategias de marketing
Autor:: Palma Lara Ingrid
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1.2.1.6 Definicion de publicidad

Casado A. (2009) “Forma de mensaje o transmision de informacion efectuada a través
de los medios de comunicacion en masas, mediante inclusiones pagadas por el

anunciante y cuyo mensaje es el mismo”. Pag. # 264.

Kotler y Armstrong. Autores del libro “Fundamentos de Marketing”, determinan que
la publicidad como “cualquier forma pagada de presentacion y promocion no personal

de ideas, bienes o servicios por un patrocinador identificado” Pag. # 45

La publicidad en el marketing tiene como funcion dar a conocer los productos que
ofrece la organizacion, mediante los medios de comunicacion para interaccion del
mercado con la organizacion, brindando el mensaje codificado para cada sector o
mercado meta que esté involucrado con el perfil de venta de la empresa. La asociacion
utilizacion la radio como medio de comunicacion, porque este medio es el mas utilizado

0 de mayor frecuencia en el mercado que nos dirigimos.

1.2.1.6.1 Limitacion del uso de la publicidad

Kotler Philip y Armstrong Gary del libro Marketing décimo cuarta edicion (2013)
segun los autores definen que la publicidad es cualquier forma pagada de promocion
y presentacion no personal acerca de un bien, servicio o idea por un patrocinador. Pag.
# 436.

Mesa Holguin Mario, libro Fundamentos de Marketing primera edicién (2012) define
que la publicidad involucra todas las acciones para la exposicion de un mensaje a un
mercado objetivo sobre un servicio, producto o idea a través de los medios de

comunicacion masivos.
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La publicidad es un excelente mecanismo para las ventas aunque no es la Unica
responsable del éxito o fracaso de un producto, ya que existen varias herramientas del
marketing que se integran para el triunfo de lo difundido. A menudo se ve usuarios

denunciando anuncios publicitarios que consideran ofensivos o peligrosos.

Los publicitas se quejan que su trabajo recibe una discriminacion de libertad y
creatividad, por este motivo han optado por un autocontrol, un organismo que regule
los contenidos publicitarios.

De acuerdo a la enciclopedia de Marketing y Ventas, Océano (2010)

Los treces objetivos de la publicidad.

RS

% Persuadir: Para modificar el comportamiento del individuo.

X/

% Predisponer a la prueba: Creando interés, despertando curiosidad.

% Crear una determinada imagen de marca o empresa: para reforzar la manera de
vemos de la gente.

% Modificar actitudes: Predisponiendo a la compra.

% Informar sobre cuestiones concretas: Comunicando aspectos puntuales.

% Educar: Demostrando como actuar en un determinado proceso.

% Crear notoriedad marca o empresa: Haciendo que la marca quede en el individuo.

%+ Crear fidelidad hacia nosotros: Amarrando al consumidor y que nuestro productos
formen parte de su vida.

%+ Actuar como recordatorio: Haciendo que la marca perdure siempre y no se olvide a

la gente.

% Motivar preguntas especificas: Provocar la curiosidad.
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% Transmitir una campafia de relaciones publicas.
%+ Dar motivos para comprar: Eliminado frenos o tabues.

% Informar sobre una promocion determinada: Que el cliente participe en la

promocion.

1.2.1.6.2 Definicidon de comunicacion

Fonseca Maria del Socorro libro de comunicacién Oral y practicas estratégicas De
acuerdo al autor define, La Comunicacion es “Llegar a trasmitir algo. Es una virtud
racional y emocional de las personas que surge de la necesidad de ponerse en contacto
con los demas, intercambiado ideas o significacion de acuerdo con experiencias previas

comunes” Pag. # 155.

Stanton, Etzel y Walker (2009) Fundamentos de Marketing segun los autores la
Comunicar es “La transmision verbal o no verbal de informacion entre la persona que

quiere transmitir una idea y quien espera captarla”. Pag. # 132.

La comunicacion es indispensable en las ventas, porque si no hay una buena
comunicacion, no se puede llegar a concretar la venta. Para La Asociacion Vivero y
Jardin de Clones de Injertos de Cacao Fino de Aroma, la comunicacion es un medio
que utiliza para realizar con eficacia la venta de su producto el cacao. Mediante esta
se puede acordar con el cliente para mejorar el producto o modificarlo para brindar un

excelente producto al mercado.

1.2.1.6.3 Elementos de Comunicacion

MESA M, (2012) La comunicacion es fundamental para la ejecucion de marketing y

el uso de las herramientas, la comunicacion integral, antes conocida como promocion
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0 cuatro P de la mercadotecnia; precisada como la representacion de mediar o

convencer a los clientes con correos decisivos sobre la organizacion. Pag. # 120.

Stanton, Etzel, & Walker, (2009) La comunicacion en marketing es un proceso
estratégico de negocios utilizado para planear, crear, ejecutar y evaluar comunicaciones
coordinadas, incontables y contundentes con el publico interno o externo de una

empresa. Pag. # 74.

Los elementos de comunicacion de marketing, son un proceso de estrategias de la
organizacion, que nos sirven para dar a conocer de forma eficiente al mercado sobre el

producto y sus beneficios.

Proceso: Comunicar es un proceso que incluye: Al emisor que desea transmitir,
compartir o intercambiar un mensaje para el receptor. En este caso la asociacion vivero

y jardin de injertos de cacao fino de aroma de la comuna dos mangas.

Emisor y Receptor: En la comunicacién para que se dé, deben existir dos 0 méas
personas, la cual ambos deben enviar un mensaje y recibirlo. Serian los clientes de la

asociacion y el mercado objetivo.

Conexidn: para gue haya una conexion en la comunicacion conectan a varias personas
en un momento determinado. Esta conexion puede ser cara a cara, mensajes, Correos

electronicos, television, radio, revistas o el personal de ventas de la asociacion.

Transmitir, Intercambiar o Compartir: Cuando se establece una comunicacion se
intercambia 0 comparte un mensaje. El mensaje de la asociacion seria las caracteristicas
y beneficios de las plantas de cacao.ldeas, Informacion o Significados Comprensibles.-
Para crear una comunicacion entre el emisor y el receptor, deben mostrarse ideas, (el
mensaje) que sean comprensibles para ambas partes; para que se entendible el mensaje

a trasmitir.
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1.2.1.7 Marketing Mix

(Hoffman & Bateson, 2011) Marketing de Servicios. El marketing mix “puede ser
considerado como las variables o herramientas con las que cuenta la compafiia para

lograr sus objetivos comerciales. Pag. # 44.

Philip Kotler & Gary Armstrong, (2008) Fundamentos de Marketing. Define al
marketing Mix como el conjunto de herramientas de marketing tacticas y controlables,
producto, precio, plaza y promocién, que la empresa combina para producir la
respuesta deseada del mercado meta. Pag. # 87.

La mezcla de marketing es un conjunto de herramientas que permite aprovechar
condiciones del entorno en un mercado competitivo. Tradicionalmente la mezcla de
marketing se conoce como las 4 P’s: producto, precio, plaza y promocion; las cuales
deben ser establecidas en el plan promocional para la Asociacion Vivero y Jardin de

injertos de clones de cacao fino de aroma, en base a un estudio de mercado.

Es un aspecto de gran importancia en el ambito estratégico y tactico, puesto que
mediante la utilizacion de estos componentes se transmite un mensaje, informacion e
imagen que estd promoviendo la empresa. Emplear adecuadamente las herramientas
del marketing mix permitird cumplir con los objetivos del plan promocional para la
Asociacion Vivero y Jardin de injertos de clones de cacao fino de aroma de la comuna
Dos Mangas, debido a que puede considerarse como las variables con las que cuenta
una organizacion para cumplir sus objetivos comerciales, para ello es importante que
exista coordinacion y coherencia en las variables para realizar un trabajo en conjunto
y complementarse entre si, se empleen acciones estratégicas en base a una
investigacion de mercado. La aplicacion efectiva de herramientas del marketing mix,
contribuird al fortalecimiento del posicionamiento de la organizacion en la mente del

mercado.
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1.2.2 Definicion de ventas — Variable Dependiente

Kotler Philip y Armstrong Gary en el libro de Marketing decimocuarta edicion (2013):
segun los autores, “Idea de que los consumidores no compraran un niamero suficiente
de los productos de la organizacion si esta no realiza una labor de ventas y de

promocion a gran escala”. Pag. # 10

Mesa Holguin Mario en el libro fundamentos de Marketing primera edicion (2012):
segun el autor las ventas, se empefia en el producto que se fabrica y luego se busca
vender. La administracion esta orientada al volumen de ventas, planeacion a corto plazo
relacionado con productos y mercados actuales, trabaja para el cliente individual en un

mercado diferenciado. Pag. # 9

"La cesidn de una mercancia mediante un valor monetario convenido. La venta puede

Ser.

1) Contado, cuando se paga la mercaderia en el momento de consumir,

2) Crédito, cuando el precio se paga con antes de la adquisicion,

3) Plazos, cuando el pago se fracciona en varias entregas™.

Es el intercambio de un bien o servicio por un equivalente previamente pactado de una
unidad monetaria. La mayoria de las empresas toman a las ventas como la manera de
dar al mercado los que ellos producen, sin tomar en cuenta o producir lo que el mercado
desea. La venta es una de las actividades mas pretendidas por las empresas, ya que el
éxito de las mismas depende de la cantidad de veces que realicen esta actividad, es el

intercambio del servicio que ofrece la asociacion por un valor monetario.
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1.2.2.1 Tipos de ventas

Segun Viciana Pérez Antonio (2011). P&g. # 58.

Venta en tienda: Se realiza la compra en diferentes establecimientos, el cliente es

quien tiene que realizar a basqueda del producto para cubrir su necesidad.

Venta a domicilio: EI vendedores quien visita a los clientes a su domicilio para
realizar las ventas. En esta tarea los vendedores tienen que ser muy creativos e

identificar sus necesidades y deseos para ventas posteriores.

Venta ambulante: Estas compras suelen ser imprevistas para los consumidores ya que

se realizan al paso. El cliente realiza su compra en lugares improvisados del vendedor.

Call center o tele venta: En este tipo se realiza el contacto por teléfono y se cierra la

venta por ese mismo medio.

La venta es el intercambio de servicios y productos. Es a su vez entendida como un
contrato donde el sujeto que actia como vendedor transmite un derecho, bienes o
servicios al comprador a cambio de una determinada suma de dinero. La venta puede
ser tanto un proceso personal como impersonal donde el comprador puede ser influido

por el vendedor.

1.2.2.2 Ventas personales

Lamb, Hair y Mc Daniel. Define que las ventas personales es la comunicacion entre
un representante de ventas y varios compradores potenciales, en un intento de

relacionarse unos a otros en una situacion de compra-venta. Pag. # 66.
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Kotler Philip y Armstrong (2013) libro Fundamentos de Marketing; definen que Las
ventas personales, como la presencia que realiza toda la fuerza de venta de la empresa
utiliza con la finalidad de realizar una venta y lograr relacionarse con los clientes para

su satisfaccion, Pag. # 64.

Es la vinculacion o accion para la comunicacion entre vendedor y varios compradores
potenciales con el fin de desarrollar la venta que tenga como beneficios las partes por
igual, sin perjudicar alguna de ella. La venta personal busca el bienestar de las partes
sin ningln inconveniente, con resultados positivos, logrando las ventas de plantas de

injertos de cacao nacional fino de aroma al mercado y se logre satisfacer el mercado.

1.2.2.2.1 Ventajas en las ventas personales

Kotler Philip & Armstrong, Marketing décimo cuarta edicion (2013) Las ventajas de
las ventas personales, es la personalizacién que realiza la fuerza de ventas de la
organizaciones, con la finalidad de establecer relaciones con los clientes para lograr
con éxito la venta. (2013) P&g. 464.

Rodriguez Ardura Imma (2011) Estrategias y técnicas de comunicacion: una visién
integrada al marketing. Define la autora que, Las ventas personajes es una herramienta
de comunicacion gque nos permite acomodar el mensaje a las caracteristicas especificas
que el cliente requiera y de la situacion de ventas, el trato directo y personal con el

cliente. Pag. # 85.

Para el desarrollo de la estrategia de relaciones de las ventas personales compromete

trabajar en tres importantes:

¢ Producir nuevas relaciones.
% Llevar las relaciones del nivel personal al nivel profesional.

¢ Dirigir satisfactoriamente las relaciones.
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La ventaja de las ventas personales es una herramienta de gran importancia que permite
relacionarse solamente con el consumidor, para presentarle directamente el mensaje,
personalizando el producto al cliente, para que ellos permitan efectlen la compra. Las
ventas personales es una herramienta de comunicacion que permite adaptar el mensaje

a las caracteristicas especificas del cliente y de las ventas.

Permite llevar a cabo una prueba detallada del producto. Mediante el mensaje de ventas
es seleccionado de acuerdo con los intereses de cada cliente potencial. Permitiendo
conectar los beneficios de cada producto y servicios, las necesidades y los deseos del
cliente para su satisfaccion. Los costos (sueldos, comisiones, incentivos, transporte,

viaticos) se ajustan y miden (de acuerdo a los resultados obtenidos).

1.2.2.2.2 Proceso de la venta personal

Lamb, Hair & McDaniel, (2011) Fundamentos de Marketing. Segun los autores definen
que La venta personal es un medio por el cual se ejecuta la compra, que incluye una
comunicacion personal, pagada entre dos 0 mas personas en un intento de intervenir
entre ellas para un fin mutuo y conveniente. Pag. # 534.

Mesa Holguin Mario,(2012)Fundamentos de Marketing primera edicion segun el autor
define que las ventas personal se desempefian como el anélisis del servicio o que se
elabora para luego buscar la venta, esta orientada a la planeacién a corto plazo, para

obtener volumenes de ventas. Pag. # 10.

Las ventas personales para la Asociacion Vivero y Jardin de Injertos de Clones de
Cacao Fino de Aroma de la Comuna Dos Mangas, es un proceso que ejecutan
cuidadosamente para llevar un control y seguimientos de sus clientes. Las ventas
personales es una accion con diferentes procesos a desarrollar del vendedor, para llegar
a un pacto con el cliente que beneficie a las partes. Con procedimiento acertado para

alcanzar una venta efectiva y satisfactoria.
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1.2.2.3 Valor de la marca

Pérez Antonio Viciana (2011) En el libro de Marketing Estratégico, segun el autor
define que el valor de la marca; es el valor aumentado que esta suministra al producto,
tal como aprecia el comprador. En la medida que se pueda establecer y conocer, cual
es el tipo y grado de satisfaccion, que induce al consumidor a la compra. Pag. # 79.

.

¢ Fidelidad a la marca

¢+ Reconocer el nombre

% Distincion de la calidad
¢ Asociacion de la marca

% Otros activos (patentes)

Para la Asociacion vivero y jardin de injertos de clones de cacao fino de aroma el valor
de la marca, la ejecutan mediante los procesos de calidad que desarrollan a través de
los injertos del clon de cacao nacional fino de aroma y sus certificaciones por los
procesos que ejecutan. Los conjuntos de atributos que encontramos unidos en la misma

asociacion que brindan a sus clientes y prospectos del mercado objetivo.

1.2.2.3.1 Tipos de marca

Lesur Luis, (2009) En su libro de publicidad y propaganda; indico el autor que, los
tipos de marcas consideran las diferentes situaciones de la organizacién, se pueden
identificar los diferentes tipos de marcas, dandole caracteristicas diferentes al momento

de clasificarlas de acuerdo a su origen. Pag. # 18.

La asociacion busca ser conocida en el mercado, brindado una imagen de marca que

Ilame la atencion de los clientes para introducirnos de forma positiva al mercado, para
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diferenciarnos de los competidores. Las empresas y organizaciones tienen que tener
claro en qué tipo de marca utiliza en el mercado, porque mediante esta captamos la
atencion del mercado meta, y creamos afecto y distincion de marca, logrando introducir

de forma objetiva los productos o servicios como una marca sélida.

Marca Blanca: Esta marca se identifica solamente con el nombre del producto en

ocasiones la del distribuidor.

Marca Unica: Consiste en poner la misma marca en todos sus productos, aunque sea
distinto entre si.

Marca Colectiva: Este tipo de marca cubre a un grupo de productos homogéneos,

categoria, produccién o pertenencia.
Marcas Multiples: Es cuando una empresa tiene mas de una marca. Son utilizadas

para dar una mejor segmentacién de mercado, manteniendo los productos con el
nombre.

Alianza de Marca: Son utilizadas cuando existe la alianza de dos marcas para reforzar
la imagen del producto.

Marca de Distribucion: Este tipos de marca es propiedad del distribuidor que la utiliza

para comercializar productos que compra a otros fabricantes en exclusiva.

Marca del Fabricante: También llamada marca privada, estas marcas son propiedad

del fabricante del producto o servicio.

Marca Vertical: Se caracteriza por comercializar exclusivamente sus productos o

servicios, comunmente son aplicadas a franquicias.

Marca Internacional: Estas marcas se encuentran registradas a nivel internacional,

son adaptadas a productos de consumo masivo y global.

31



Marca Genérica: Son utilizadas para identificar la categoria del producto y van
acompariados del nombre del fabricante o distribuidor.

Marca Paragua: Este es un tipo de marca que cubre a la posible marca multiple de

productos.

1.2.2.4 Definicion de producto

Ldpez Bernardo — Pinto Ruiz (2010). En el libro de Marketing de producto; los autores
definen que el producto es un conjunto de caracteristicas y atributos tangibles (forma,
tamafio, color) e intangible (marca, imagen de empresa, servicio) que se ofrecen en un
mercado para su adquisicién, uso o consumo, como algo que va a satisfacer una

necesidad o deseo. Pag. # 58.

Kotler Philip, (2013) Fundamentos de Marketing; de acuerdo al autor define que el
producto es cualquier cosa que se pueda brindar a un publico (tangible o intangible)
para su satisfaccion o adquisicion de los consumidores, brindando experiencias

positivas al consumirlo. Pag. # 8.

La Asociacion Vivero y Jardin de Injertos de Clones de Cacao Fino de Aroma de la
Comuna Dos Mangas, tiene como producto es la planta de cacao nacional fino de
aroma, brindando al mercado un producto de calidad para lograr complacer a los

clientes, dando posicionamiento en el mercado.

1.2.2.4.1 Niveles de productos

Philip Kotler (2013) Fundamentos de Marketing; de acuerdo al autor define que el
producto es cualquier cosa que se brinde en un mercado para su consumo o atencion,
que lograria satisfacer un deseo o necesidad de los compradores o consumidores de un
determinado mercado. Pag. # 8.
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Pinto Ruiz — Lopez Bernardo (2010) Marketing de producto; de acuerdo a los actores
definen como producto a cualquier objeto que se pueda dar en un mercado para
consumo o satisfaccion de los clientes o consumidores, buscando experiencias

auténticas complacientes del producto o servicio. Pag. # 58.

Producto Basico. Beneficio principal que cubre la necesidad basica del comprador. El
producto basico de la asociacién vivero y jardin de injertos de clones de cacao fino de

aroma es el fruto del cacao.

Producto Real o Tangible: Representa el conjunto de compontes del producto: la
calidad, la marca, el disefio, el envase y el estilo es lo que el comprador esté obteniendo

en realidad. Para la asociacion el producto real la certificacion de sus procesos.

Producto Aumentado: Son los beneficios que no esperan los clientes como las ofertas

comeérciales o el producto aumentado y en factores de similar necesidad.

El producto se define como un satisfactor de necesidades y deseos. Para cumplir este
rol, el producto va agregando valor para convertirse en objeto de deseo de los
consumidores. Cada nivel de producto es un agregado de valor, que en su conjunto

conforman la oferta de valor que adquiere el consumidor.

1.2.2.4.2 Tipos de Productos

Philip kotler & Gary Armstrong, (2013) autores del libro Fundamentos de marketing
El producto es una de las herramientas mas importantes de la mezcla de mercadotecnia
porque representa el ofrecimiento de toda empresa u organizacion, a su publico
objetivo, con la finalidad de satisfacer sus necesidades y deseos, y de esa manera, lograr

también los objetivos de la empresa u organizacion. Pag. # 10.

Segun su uso de consumo en los hogares o personales:
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Productos Especializados: Estos productos son buscados por sus caracteristicas
Unicas o0 por sus marcas, que este grupo de compradores estd dispuesto a realizar un

esfuerzo especial de compra, los mas comunes son los automaviles.

Productos No Buscados: Son productos que no son conocidos por el consumidor o
conociéndolos, no desean comprarlos. Estos no son buscados hasta que el consumidor
entra en contacto con el producto mediante la publicidad. Los mas nombrados en este

tipo de productos son los seguros de vida, lapidas funerarias.

Productos de Conveniencia: Son articulos que no exigen muchos esfuerzos para su
compra, serian todos aquellos que satisfacen una necesidad primaria, los que responden
a un impulso repentino de compra. Un consumidor no estaria dispuesto a una busqueda

extensa para la compra.

Productos de Comparacion: Es un bien tangible, requieren de un proceso de
seleccién, por pequefio que sea, por parte del consumidor, este quiere comparar la
calidad, el precio, la marca o estilos antes de hacer una compra. Podemos nombrar los

mas comunes que son: la ropa, muebles, electrodomésticos caros, entre otros.

Para tomar decisiones mas acertadas acerca de la mezcla de mercadotecnia que se va a
implementar (es decir, los canales de distribucion que se van a emplear para que el
producto llegue al mercado meta, el programa de promocion que se va a utilizar para
darlo a conocer, el precio al que se lo va a ofrecer y el como se lo venderd), se necesita
primero conocer cuales son los diferentes tipos de productos y en qué consiste cada
uno de ellos, debido a que cada tipo de producto necesita de una estrategia de mezcla
de mercadotecnia distinta.
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1.2.2.4.3 Clasificacion de los productos

Bastos Boubeta Ana Isabel (2010) en el libro Implantacion de productos y servicios:
“Gestion del espacio comercial. De acuerdo al autor, Es un conjunto de atribuciones
tangibles e intangibles que incluye el empaque, color, precio, prestigio del fabricante,
prestigio del detallista y servicios que prestan este y el fabricante. Los consumidores
estdn comprando algo mas que un conjunto de atributos fisicos. En lo fundamental

estan comprando la satisfaccion de sus necesidades o deseos. Pag. # 12

Mesa Holguin Mario. (2012) segun el autor. La clasificacion de los productos es de
acuerdo a su funcion de su tangibilidad, tenemos bienes, servicios e ideas. Los bienes

son tangibles, mientras que los servicios e ideas son intangibles. P4g. # 151.

Los bienes atendiendo a su duracién pueden clasificarse en:

Bienes duraderos: Estos productos son tangibles, pueden ser usados durante un largo
tiempo y de forma continua. Podemos tomar en cuenta en esta clasificacion a los

electrodomésticos.

Bienes no duraderos: Son productos tangibles, que suelen consumirse rapidamente.

Comunmente son productos de primera necesidad

Servicios: Son productos intangibles, inseparables y perecedero. Este tipo de producto
son los que brindan cualquier tipo de profesional, definido como la actividad que se
pone a la disposicion del usuario.

El producto es un conjunto de atributos fisicos y tangibles reunidos en una forma
identificable. Cada producto tiene un nombre descriptivo o genérico que todo mundo
comprende: manzanas, pelotas de béisbol, etc. los atributos del producto que suscitan

la motivacion del consumidor o provocan los patrones de compra no se incluyen en
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esta definicion tan estricta. Por ejemplo un Volkswagen y un Datsun son el mismo

producto: un Automdvil.

1.2.2.5 Fases del ciclo de vida del producto

Villacorta Tilve Manuel en el libro de Introduccion al Marketing Estratégico (2010)
El ciclo de vida del producto es el periodo de tiempo que transcurre desde el
lanzamiento del producto al mercado hasta su retirada. Durante ese periodo el producto
pasa por diversas fases en relacion con las tasas de crecimiento de su demanda.
Normalmente las ventas y los beneficios son crecientes al principio para luego
disminuir, aunque no todos los productos siguen necesariamente esta evolucién. Pag.
#75:

ILUSTRACION 4 Ciclo de vida

VENTAS
Introduccidn | Urecimiento Madurez Declive
Turbulencia TIEMPO

Fuente: google

Marketing en el Siglo XXI. 5% Edicion: capitulo 4. Producto y precio Todos los
productos tienen un ciclo de vida formado por diferentes fases. EI conocimiento de
estas fases es de gran importancia para los responsables de la politica de marketing:
Como las personas, los bienes y servicios, nacen, crecen, se reproducen y mueren. Es

lo que se conoce por ciclo de vida.
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Introduccion: Esta inicial al momento que el nuevo producto es lanzado al mercado
puede ser innovativo o de caracteristicas novedosa. Es la etapa mas arriesgada y costosa

de un producto. En esta etapa encontramos las siguientes caracteristicas:

% Ventas bajas.

%+ No tiene competencia y si existe son pocas.
%+ Precios suelen ser altos.

% Precios altos en distribucién y promocién.
%+ Ladistribucion es selectiva.

++ Utilidades negativas o bajas.

% El objetivo principal de la promocion es dar informacion.

Crecimiento: Si el producto sobrevive a la primera etapa y satisface al mercado,
ingresa en la fase de crecimiento, que es la segunda etapa, en la cual las ventas
empiezan a aumentar velozmente y las utilidades son saludables. Los competidores
crecen y las grandes compafiias adquieren negocios pequefios. En esta etapa

encontramos las siguientes caracteristicas:

¢+ Suben las ventas.

¢ Ingresos de competidores.

++ Productos con nuevas caracteristicas.
+ Participacion en el mercado.

++ Distribucion pasa de ser intensa.

+«» Utilidades aumentan ( a medida que los costos bajan)

Madurez: En esta etapa del ciclo de vida del producto el crecimiento de las ventas
disminuye o se detienen y entra en la fase de la madurez. Suele ser la etapa mas
duradera y presenta fuertes desafios para la empresa. Las mayores partes de los
productos se encuentran en esta etapa del ciclo. Se caracteristicas de esta etapa son las

siguientes:
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Decrecen las ventas.

La competencia intensa.

Lineas de productos se extienden para atraer y retener al consumidor.
Competencia de precio.

Persuadir al mercado.

Distribucion intensiva (mas que las etapas anteriores).

Ganancias decaen (productores e intermediarios).

Declive: Esta es la cuarta y Gltima etapa del ciclo del producto, la demanda de la mayor

parte de los productos disminuyen. La ventas pueden bajar a cero o permanecer por un

tiempo a un nivel bajo.

Se caracteriza por lo siguiente:

Declive de las ventas

Competencia baja.

Cortes en lineas de productos (discontinuacion de presentacion)

Precios bajos (si hay pocos competidores puede haber pequefio aumento en el
precio).

Produccidon al minimo (reforzar imagen o recordar producto).

Baja de utilidades (hasta llegar a nulo y en muchas ocasiones negativos).

Clientes rezagados.

Esta etapa también se la puede medir por el volumen de ventas ya que son inevitables

para empresa. Estas son las siguientes razones:

R/
L X4

Creacion de un mejor producto o menos costoso (satisfacer la misma necesidad).
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%+ Desaparece la necesidad del antiguo producto, por el desarrollo del nuevo producto.

R/

%+ Cambio de gusto en el mercado.

Cada dia nacen multitud de productos y servicios. No obstante, pocos encuentran el
secreto de la vida. Conocer la fase del ciclo en la que se encuentra nuestro producto o
servicio nos permitird disefiar la estrategia mas eficaz para alargar su vida en un

mercado cada vez mas cambiante y rapido.

1.2.2.6 Definicidn de servicio.

Cedefio Pinoargote Jairo, libro Top Secret (2012).Definicion de la calidad de servicios.
“Las microempresas deben identificar los atributos mas importantes que el cliente
valora en la adquisicion de nuestros servicios y asi mismos aprovechar dichos atributos

como estrategias de ventas para los clientes internos. Pag. # 12.

Serna Gomez Humberto (2010); El servicio al cliente es el conjunto de estrategias que
una compafia disefia para satisfacer, mejor que sus competidores, las necesidades y
expectativas de sus clientes externos. De esta definicion deducimos que el servicio de

atencion al cliente es indispensable para el desarrollo de una empresa. Pag. # 19.

Hoy en dia las grandes y exitosas empresas centran importantes esfuerzos en calidad y
atencion al cliente pues se ha entendido que es mucho mas caro obtener un nuevo
cliente que conservar uno actual. Ademas estos esfuerzos se explican facilmente al
observar que por lo general la misién y vision de toda empresa estan orientadas a
solucionar una necesidad de consumo y a ser reconocida por su mercado (clientes)

como una buena opcion para satisfacer dicha necesidad
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1.3 MARCO LEGAL

1.3.1. Constitucién de la Republica del Ecuador, 2008

Capitulo Sexto: Trabajo y produccion.

Seccion primera: Formas de organizacién de la produccion y su gestion

Art. 319.- Las diversas formas de organizacion de la produccion en la economia, entre
otras las comunitarias, cooperativas, empresariales publicas o privadas, asociativas,

familiares, domesticas, autdbnomas y mixtas.

El estado promovera las formas de produccion que aseguren en buen vivir de la
poblacion y desincentivara aquellas que atenten contra sus derechos o los de la
naturaleza; alentara la produccion que satisfaga la demanda interna y garantice una

activa participacién del Ecuador en el contexto internacional.

Art. 320.- En las diversas formas de organizacion de los procesos de produccion se
estimulara una gestion participativa, transparente y eficiente. La produccion, en
cualquiera de sus formas, se sujetara a principios y normas de calidad, sostenibilidad,

productividad sistémica, valoracion del trabajo y eficiencia econémica y social.
Seccion segunda: Tipos de propiedad
Art. 321.- Es estado reconoce y garantiza el derecho a la propiedad en sus formas

publica, privada, comunitaria, estatal, asociativa, cooperativa, mixta, y que debera

cumplir su funcion social y ambiental.

40



Art. 322.- Se reconoce la propiedad intelectual de acuerdo con las condiciones que
sefiale la ley.

Art. 323.- Ejecutar planes de desarrollo social, manejo sustentable del ambiente y de
bienestar colectivo, las instituciones del Estado, por razones de utilidad publica o
interés social y nacional, podran declarar la expropiacién de bienes, previa justa
valoracion, indemnizacion y pago de conformidad con la ley. Se prohibe toda forma de

confiscacion.

Art. 324.- El Estado garantizara la igualdad de derechos, oportunidades de mujeres y
hombres en el acceso a la propiedad y en la toma de decisiones para la administracion

de la sociedad conyugal.

1.3.2. Plan Nacional del Buen Vivir, 2013 — 2017

EL régimen de desarrollo y el sistema econdmico social y solidario, de acuerdo con la
constitucién del Ecuador, unos de los deberes del estado es planificar el desarrollo
nacional, promover de manera sustentable los recursos y la riqueza para acceder al

buen vivir.

Objetivo 1.- Consolidar el Estado democratico y la construccion del poder popular,
trata de fortalecer la regulacion social que se requiere para la transformacién de

régimen en los &mbitos legales.

Entre las politicas y lineamientos que se consideran en promover la inclusion social y
econdmica con enfoque de género, intercultural e intergeneracional para generar
condiciones de equidad, donde indica que se debe fortalecer el sector financiero publico
y popular y solidario para el desarrollo de actividades productivas y para satisfacer las

necesidades de la poblacion.
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Objetivo 2.- Auspiciar la igualdad, la cohesion la inclusion y la equidad social y
territorial en la diversidad. Implica la consolidacion de politicas de igualdad que eviten

la exclusion y fomenten la convivencia social y politica.

El estado generard a través de sistemas especializados mejorar las capacidades
potenciales de la ciudadania indica que se requiere de acciones armonicas e integrales

en cada ambito.

Politicas y Lineamientos

Estandarizar la metodologia, herramientas y procesos de identificacion de grupos de
vulnerabilidad y pobreza, seguimiento y evaluacion las condiciones y capacidades

econdmicas.

Fomentar y facilitar la superacion de la pobreza y sostener los procesos de movilidad

social.

Fortalecer los mecanismos de corresponsabilidad y condicional en las politicas y

programas.

Desarrollar e implementar estrategias intersectorial en los medios de produccién y la

generacion de capacidades.

Promover iniciativas y apoyar a la MIPYMES mediante mecanismos de asistencia
técnicas, circuitos econdmicos, en los sistemas de comercializacion alternativa,

fortalecimiento de las capacidades de negociacion y capacidades.
Generar incentivos a la asociacion, en particular par la reagrupacion parcelaria de

minifundios, en la adquisicion de tierras y accesos a los insumos Yy recurso de

produccién.
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Generar incentivos mecanismos que promuevan el ahorro y faciliten el acceso a

recursos financieros, creando lineas preferenciales.

Desarrollar e implementar procesos de capacitacion, aprendizaje vocacional y
formacion profesional, instrumentos que promuevan habilidades productivas y

capacidades para el trabajo.

1.3.3 Ministerio del Ambiente (MAE), 2008

El Ministerio del Ambiente del Ecuador fue creado el 4 de octubre de 1996; hasta la
actualidad ejerce el control sobre temas ambientales incluyendo la administracion de
areas protegidas a escala nacional a través de la Unidad de Areas Protegidas, que tiene
a su cargo la gestion de las areas protegidas del SNAP, adicionalmente tiene bajo su

responsabilidad la gestion del turismo desarrollado al interior de estas areas.

El Ministerio del Ambiente del Ecuador y la Cooperacion Financiera Alemana— KfW
acordaron implementar el Programa de Apoyo al Sistema Nacional de Areas Protegidas
(SNAP), cuyo objetivo es contribuir a la sostenibilidad de la diversidad biolégica y de
las bases naturales de la vida fortaleciendo al SNAP, para lo cual suscribieron el
Contrato de Aporte Financiero y el Acuerdo Separado el 16 de diciembre de 2009 y 27
de septiembre de 2010 en las ciudades de Copenhague, Quito y Frankfurt,

respectivamente.

La concepcion del Programa se fundamenta en la Constitucion de la Republica,
aprobada el 28 de septiembre del 200 por referéndum, en la Estrategia Nacional de
Areas Protegidas, en los compromisos del Ecuador asumidos ante la Convencion de
Diversidad Bioldgica, en el Plan Nacional de Desarrollo 2007 — 2010, en un estudio de

factibilidad realizado en 2008 para definicion del Programa de Apoyo al SNAP y en
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los compromisos entre Ecuador y Alemania para el sector de los recursos naturales

renovables.

1.3.4 Codigo De Trabajo, 2015

Art. 93.- Exclusion de operarios y aprendices. Las normas sobre las remuneraciones
decimotercera y decimocuarta no son aplicables a los operarios y aprendices de

artesanos y microempresarios cuyo capital no exceda de cincuenta salarios minimos.

Art. 174.- Se considera artesano al trabajador manual, maestro de taller o artesano
autébnomo, debidamente registrado en el Ministerio de Trabajo y Empleo que 43
hubiere invertido en su taller en implementos de trabajo, maquinarias o materias
primas, una cantidad no mayor a la que sefiala la ley, tuviere bajo su dependencia no
mas de quince operarios y cinco aprendices, y comercialice los articulos que produce

su taller.

Art.176.- Facultades de artesanos y aprendices, Los maestros debidamente titulados y
los artesanos autonomos registrados podran ejercer el artesanado y mantener sus
talleres. Los aprendices u operarios podran formar parte de las cooperativas de

produccion y consumo que organice la Junta Nacional de Defensa del Artesano.

Art. 179.- Obligaciones de los artesanos calificados

% Los artesanos calificados por la Junta Nacional de Defensa del Artesano no estan
sujetos a las obligaciones impuestas a los empleadores por este Codigo.

% Sin embargo, los artesanos jefes de taller estdn sometidos, con respecto a sus
operarios, a las disposiciones sobre salarios, salarios minimos e indemnizaciones

legales por despido intempestivo.
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% Los operarios estdn amparados por el régimen de la jornada y gozaran también de

vacaciones.

1.3.5 Cddigo Orgénico de la Produccion, Comercio e Inversiones 2010

El Ambito de aplicacion del Codigo incluye a todas las personas naturales y juridicas
y demas formas asociativas que desarrollen una actividad productiva, en cualquier

parte del territorio nacional.

El proceso productivo en su conjunto, desde el aprovechamiento de los factores de
produccidn, la transformacion productiva, la distribucion y el intercambio comercial,
el consumo, el aprovechamiento de las externalidades positivas y politicas que

desincentiven las externalidades negativas.

Impulsara toda la actividad productiva a nivel nacional, en todos sus niveles de
desarrollo y a los actores de la economia popular y solidaria; asi como la produccion
de bienes y servicios realizada por las diversas formas de organizacion de la produccion

en la economia, reconocidas en la Constitucién de la Republica.

El Codigo regular el proceso productivo en las etapas de produccion, distribucion,
intercambio, comercio, consumo, manejo de externalidades e inversiones productivas

orientadas a la realizacion del Buen Vivir.

Generar y consolidar las regulaciones que potencien, impulsen e incentiven la
produccion de mayor valor agregado, que establezcan las condiciones para incrementar
productividad y promuevan la transformacion de la matriz productiva, facilitando la
aplicacion de instrumentos de desarrollo productivo, que permitan generar empleo de
calidad y un desarrollo equilibrado, equitativo, eco-eficiente y sostenible con el

cuidado de la naturaleza. Entre los fines del Cddigo de la Produccion estan.
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Transformar la Matriz Productiva, para que esta sea de mayor valor agregado,

potenciadora de servicios, basada en el conocimiento y la innovacion; asi como

ambientalmente sostenible.

Democratizar el acceso a los factores de produccion, con especial énfasis en las micro,

pequefias y medianas empresas, asi como de los actores de la economia popular y

solidaria.

X/

%

X/

e

K/
L X4

Fomentar la produccién nacional, comercio y consumo sustentable de bienes y
servicios, con responsabilidad social y ambiental, asi como su comercializacion y

uso de tecnologias ambientalmente limpias y de energias alternativas;

Generar trabajo y empleo de calidad y dignos, que contribuyan a valorar todas las
formas de trabajo y cumplan con los derechos laborales;

Generar un sistema integral para la innovacion y el emprendimiento, para que la
ciencia y tecnologia potencien el cambio de la matriz productiva; y para contribuir
a la construccion de una sociedad de propietarios, productores y emprendedores.

Incentivar y regular todas las formas de inversion privada en actividades

productivas y de servicios, socialmente deseables y ambientalmente aceptables.
Promocionar la capacitacién técnica y profesional basada en competencias

laborales y ciudadanas, que permita que los resultados de la transformacion sean

apropiados por todos.
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CAPITULO Il

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

2.1. DISENO DE LA INVESTIGACION

Esta investigacion permitio conocer las caracteristicas de un aspecto de la poblacién
estudiada a través de pruebas aplicadas a la muestra apoyada en una investigacién de
campo. Esta investigacion es de campo, porque la estrategia que se cumplié como
investigadores se basan en métodos como las entrevista realizadas los socios que labora
en la asociacion Vivero y Jardin de Injertos de Clones de Cacao Fino de Aroma, las
mismas que permitieron recoger los datos en forma directa de la realidad donde se
presentd, en este sentido retrata de una investigacion a partir de datos originales o

primarios.

2.2.- MODALIDAD DE LA INVESTIGACION

Al comenzar el presente capitulo, debe entender el significado de método vy

metodologia.

Efectivamente, para alcanzar los fines propuestos dentro de una investigacion, se
requiere de la aplicacion de ciertos métodos, que nos conduzcan u orienten de una
manera segura y eficiente en la consecucion de nuestras metas. Por consiguiente, todo
método debe tener una aplicacion operativa que lo encamine hacia la consecucion de

los objetivos esperados.

Es decir, que sin una metodologia no aplica ningun método, de alli que el método se
complementa con la metodologia (que es su parte operativa). La investigacion que se
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realiza es de tipo cualitativa, la cual podré solucionar los problemas promocionales que
presenta la asociacion Vivero y Jardin de Injertos de Clones de Cacao Fino de Aroma

y sus indices de ventas.

Utilizacién de técnicas cualitativas

« Aplicacion de métodos para solucionar problemas

Interpretacion de documentos de apoyo.

Se puede tener informacion oportuna

Para la realizacion del trabajo se investigo, se procedera a utilizar métodos y técnicas
de investigacion lo que hace que se pueda tener una propuesta viable a la solucion de
cada uno de los problemas que presenta la asociacién Vivero y Jardin de Injertos de
Clones de Cacao Fino de Aroma, esto conlleva a realizar estudios explicativos e
investigaciones de campo que nos permite el desarrollo oportuno y eficaz de la calidad

de informacion que se a recolectar gracias a la fuente que son los socios.

2.3.- TIPOS DE INVESTIGACION

2.3.1. Investigacion aplicada

Busca la aplicacion o utilizacion de los conocimientos que se han adquirido en el
transcurso de esta investigacion, explorando situacion actual de la Asociacion Vivero
y Jardin de Injertos de clones de Cacao de la comuna Dos Mangas, la aplicacion de
nuevas tecnologias en el proceso y para obtener una mejora, se describen hechos que
indican la falta de promocién del producto, que conlleva problemas en las ventas, se
concluye que es necesaria la aplicacion del plan promocional para el logro de los

objetivos.
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2.3.2.- Por el nivel

2.3.2.1 Investigacion descriptiva

La investigacion descriptiva se considera debido a que se efectuaron encuesta a los
agricultores de la provincia de Santa Elena y entrevistas a la Asociacion Vivero y Jardin
de Injertos de Clones de Cacao Fino de Aroma de la Comuna Dos Mangas, permitiendo
el conocimiento de las necesidades que tiene la organizacion. El estudio realizado y los
datos obtenidos permiten disefiar y establecer la propuesta de plan promocional para
aplicacion de estrategias promocionales que incrementen las ventas de la asociacion,

observando la situacién actual.

2.3.3.- Por el lugar

2.3.3.1 Investigacion bibliogréafica

En el desarrollo de la investigacion se utilizd fuentes primarias y secundarias. De
acuerdo a los objetivos del problema propuesto, esta modalidad de investigacion tiene
mayor incidencia en la formulacion tedrica, conceptualizacion de nuevos modelos de
interpretacion, a partir de la confrontacion de las teorias existentes con los datos
empiricos de la realidad. En el presente trabajo, se apoy6 en la consulta de libros y
documentos concernientes al marketing y publicidad. La investigacion bibliografica

fue util para efectuar el analisis amplio de como realizar un plan promocional..

2.3.3.2 Investigacion de campo

Este tipo de investigacion se apoya en informaciones que provienen entre otras, de

entrevistas, cuestionarios, encuestas y observaciones. En esta se obtiene la informacion
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directamente en la realidad en que se encuentra, por lo tanto, implica observacion

directa por parte del investigador.

Es por eso que mediante la realizacion de este estudio se podra obtener resultados de
manera clara y precisa ya que esta investigacion esta muy ligada a los seres humanos,
esta posee una serie de pasos para lograr el objetivo planteado o para llegar a la
informacion solicitada ya que todo esto conlleva a que se pueda tener una propuesta

viable a solucionar los problemas que presenta la asociacion.

La aplicacion de la investigacion de campo permitié recolectar la informacion de la
asociacion Vivero y Jardin de Injertos de Clones de Cacao Fino de Aroma, para su
respectivo analisis y comprobacion. La presentacion de resultados se complementa con

un breve andlisis documental.

En estas investigaciones, el trabajo se efectlia directamente en el campo y sélo se utiliza
un estudio de caracter documental para avalar o complementar los resultados. En el
trabajo a realizar se utilizara la encuesta, la entrevista sin descartar otras técnicas que

nos permitan perfeccionar la informacion para la propuesta.

2.4 TECNICAS E INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION.

Estas técnicas apoyan al desarrollo del procesamiento de la informacion recolectada,
que fueron parte primordial y facilitaron la investigacion, durante el proceso se

consideraron las siguientes:

2.4.1 Técnicas de investigacion

> Encuesta

> Entrevista
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2.4.1.1 Encuesta

Esta técnica nos sirve para recoleccion de informacion mediante la encuesta se hace
por medio de formulario es uno de los recursos mas generalizado y usado en la mayoria
de las investigaciones, el entrevistado expone mediante sus propias palabras, hechos,

razones y opiniones sobre la investigacion.

2.4.1.2 Entrevista

Se realizara la entrevista a los 20 miembros que representan a la Asociacion del Vivero
y Jardin de Injertos de Clones de cacao Fino de Aroma”, de la comuna Dos Mangas,
parroquia Manglaralto, con el fin de obtener informacioén posible de acuerdo a la

realidad del estudio, sobre el problema planteado.

2.4.2 Instrumento de la Investigacion.

Los instrumentos de estudios para la investigacion por medios de fuentes primarias

son: encuestas, entrevista y la observacion.

2.4.2.1 Guias de Entrevistas

Es sencillo, concreto, facil para el entrevistado, pueda responder con facilidad. Las
preguntas son informales de caracter abiertas para que el entrevistado pueda responder

con su propio criterio.

2.4.2.2 Cuestionarios
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Es el instrumento basico de recoleccion de informacion. La aplicacion del instrumento
para los clientes potenciales, para poder conocer sus caracteristicas o factores que
influyen en la compra del producto, para tomar decisiones acertadas e implementacion

de estrategias.

2.5 POBLACION Y MUESTRA

2.5.1 Poblacién para el estudio de marcado provincia de Santa Elena

La poblacion de esta investigacion se ha considerado los agricultores de la Provincia
de Santa Elena.

CUADRO 3 Poblacién para la muestra.

DATOS VALORES
Total habitantes de Santa Elena 308963
Agricultores 16,10%

Fuente: segln censo del INEC, afio 2010.
Elaborado por: Ingrid Palma Lara.

308963*16,10% = 49,699

Los 49,699 es el total de personas que se dedican a la agricultura en la provincia de
Santa Elena segun el censo del INEC, afio 2010, es la poblacion que se considera para

la toma de la muestra.

2.5.2 Poblacién
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La poblacidn es tomada, considerando a las personas que se dedican a la agricultura en

la Provincia de Santa Elena.

2.5.3 Muestra.

La investigacion realiza un muestreo probabilistico, es decir una muestra aleatoria

simple, el entrevistador tiene la probabilidad de entrevistar a cualquiera que tenga la

misma caracteristica.

CUADRO 4 Poblacién

Poblacion Total

Socios 20
Agricultores de la Prov. Santa Elena. 49,699
Profesionales — especialistas 20

49, 739

Fuente: segun censo del INEC, afio 2010.
Elaborado por: Ingrid Palma Lara.

Poblacién 49,699

Nivel de confianza 1,96

Margen de error 0,05%

Probabilidad de éxito (p) 0,50

Probabilidad de Fracaso (q) 0,50
n_Z°-pg*N

e2*(N—1)+ p.qz?2

(1,96)2 * 0.50 (0.50) * 49,699

N

(3.8416) * 0.25 * 49,699

- (0,05)2 % (49,699 — 1) + (0.50)(0.50) + 1.962

~ (0.0025) * (49,698) + 0.9604

N =382
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2.6 PROCEDIMIENTO DE LA INVESTIGACION

Inicialmente se acudio a las técnicas que permitan formar una idea solida del estudio
de la investigacion que se esta planteando, de alli la necesidad de utilizar la técnica.
Que proporcionen experiencias e ideas sobre nuestro tema, a través de un cuestionario

previamente estructurado que se utilizara para todas las entrevistas.

La investigacion utilizara el programa estadistico Excel 2013, para tabular la
informacion obtenida, que nos proporcionara un analisis practico para la edicion y

tabulacioén.

A continuacion se detalla la secuencia realizada en esta investigacion:

=

Esquematizacion de la estrategia de investigacion.

2. Definicién de los procedimientos implementados para el desarrollo de la estrategia.

3. Definicidn de las variables de interés.

4. Explicacion del proceso mediante el cual fueron seleccionados los participantes del

estudio.

5. Discusion de los instrumentos utilizados para el estudio.

6. Recoleccion de datos.

PROCESAMIENTO

El procesamiento lleva el siguiente orden:
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Organizar los datos.

Tabulacion de datos.

Elaboracion de tablas y graficos de los datos a obtenerse.

Presentacion del proceso de analisis aplicado a los datos.

Formulacion de las conclusiones.

Planteamiento de las recomendaciones.

Finalmente la elaboracidn de la propuesta.
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CAPITULO 11l

ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

Una vez aplicadas las estrategias metodologicas descritas en el capitulo anterior se hace
necesario dar a conocer los respectivos resultados con la interpretacion adecuada para

asi poder tener una idea de en realidad como se estd manejando la asociacion.

Se debe realizar un analisis minucioso para sacar el pardmetro que nos ayudaran a
evaluar con porcentajes las repuestas que nos den las personas entrevistadas, con el fin
de poder realizar un buen analisis y asi tomar en canto cuales son los verdaderos
problemas que se dan dentro de la asociacién para poder buscar soluciones y asi

mejorar los indices de ventas de la organizacion.

Las encuestas realizadas fueron dirigidas a los agricultores del sector norte de la
peninsula de Santa Elena, los cuales estuvieron prestos a realizar dicho instrumento.
Los resultados de la investigacion fueron de mucha importancia para el desarrollo del

plan promocional y la aplicacion de estrategias idoneas.

La entrevista se realizo a los socios del Vivero y Jardin de Injertos de Clones de Cacao
fino de Aroma, los resultados obtenidos de la entrevista nos mostraron las falencias de
la asociacion, muy evidente la carencia de publicidad y el no conocimiento del mercado

acerca de la asociacion.



3.1. Analisis e interpretacion de los resultados de la entrevista aplicada a los
socios de la asociacion Vivero y Jardin de Injertos de Clones de cacao Fino de
Aroma, Comuna Dos Mangas.

1.- ¢ Usted esta satisfecho con la actividad que realiza dentro de la Asociacion?

Los socios se encuentran comodos con el sistema que han implementado dentro del
vivero, por que realizan una rotacion mensual, los cuales les permiten saber de todo
lo que se hace en el vivero por ende todos estan capacitados para realizar cualquier

actividad requerida.

2.- ¢De qué manera se promociona el producto?

En la actualidad no se realizan ninguna estrategia especifica, las ventas que se han
logrado hacer es por medio del Ministerio de Agricultura, Ganaderia, Apicultura y
Pesca que ha hecho compras directas y nos han recomendado con otras entidades,

y una parte menor de ventas a personas conocidas.

3.- ¢Qué es para usted mas importante al momento de comercializar su

producto?

En la mayoria de los socios lo mas importante al momento de comercializar su
producto es el precio, consideran que el precio de sus producto es el justo y
competente en el mercado por la calidad del bien que estan adquiriendo los
compradores, en un porcentaje menor consideran que lo mas importante al
momento de comercializar el producto es la cantidad que se pueda vender al cliente,

consideran que entre mas vendan, mas producen.

4.- ¢En la actualidad utilizan medios de comunicacion para promocionar sus

productos?

No utilizan ningn medio de comunicacion para realizar promociones del producto,

las ventas generadas han sido directas al Ministerio de Agricultura, Ganaderia,
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Apicultura y Pesca entre otra instituciones del estado y a personas cercas que tienen

conocimiento de la asociacion.

5.- ¢ Ha aumentado el volumen de venta en la actualidad?

Por ser nuevos en el mercado no tenemos grandes ventas y no muy seguidas, pero
estamos haciendo conocer nuestro producto por medio del ministerio de agricultura
y también se tiene un porcentaje menor de ventas pequefias que ha ido aumentando
al pasar el tiempo mediante las personas que han escuchado o nos conocen. Pero
nuestras prioridad en las ventas, son las que realizamos en mayor cantidades por los

que estos pedidos son los que el vivero necesita para seguir en su funcionamiento.

6.- ¢ Cree usted que si se implementa un Plan de Promocién para el producto

gue ofrece la asociacion, aumente el volumen de ventas?

El Plan Promocional para el producto es muy importante para nosotros porgque nos
serviria para conocerlos e incrementariamos las ventas del vivero y mejorariamos
nuestros ingresos, lo cual es necesario realizar este tipo de plan para poder
maximizar las ganancias de la asociacion y mejorar la rentabilidad de nuestro
producto. Todo esto mediante seamos reconocidos en el mercado y tengamos un

posicionamiento de marca.

7.- ¢Cual cree usted es la promocion que despunta mas en el interés de los

clientes?

Las promociones son un método que le gusta mucho a los clientes y en especial los
descuentos al momento de realizar las comprar o también se ha evidenciado que les
gustan los regalos u obsequios. Les motivan que al momento que realizan sus
compras recibir un obsequio de parte de los vendedores, los cuales nosotros

podemos utilizar para darnos a conocer en el mercado.

8.- ¢ Existe diferencia entre el producto de la asociacion y la competencia?
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Si existe diferencia porque nuestro producto esta garantizados por certificaciones
de calidad del MAGAP y de otras entidades y son injertos de cacao nacional de
Fino de Aroma mientras que en las pocas personas que se dedican a vender plantas
de cacao no estan certificadas y no son nacional de finos de aroma y no de cualquier

injerto que tengan.

9.- ¢ El precio del producto de la asociacion es competitivo en el mercado?

Si es competitivo en el mercado el precio del producto de la asociacion porgue esta
en un nivel acorde a la competencia y no dafiamos el mercado bajandolo demasiado,
de acuerdo a su calidad y garantia que requieren nuestros clientes para su mayor

satisfaccion.

10.- ¢Para motivar la compra de los clientes utilizan herramientas de

promocion?

No utilizamos ningln tipo de promocion, pero nos gustaria implementar esta
herramienta para poder motivar la compra de nuestros actuales y futuros clientes

para incrementar los ingresos de la asociacion.

11.- ¢ El producto de la Asociacién cumple con las expectativas de los clientes?

Nos manejando con estandares y certificaciones nacionales los cuales garantizan la
calidad y la cantidad del Cacao Nacional Fino de Aroma y tiene que tener un gran
cuidado al momento de realizar los injertos para poder tener los resultados

requeridos por los clientes.
12.- ; Como considera usted la atencién que brinda a sus clientes?

La atencion que brinda la Asociacion Vivero y Jardin de Injertos de clones de Cacao
Fino de Aroma son muy buenos y tratamos de dar el mejor servicio al momento
que realizan las ventas porque es nuestra imagen que damos a conocer mediante el

trato al cliente y de este depende si el cliente vuelve y nos recomienda para tener
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nuevos compradores. Por esto necesitamos capacitacion de atencion al cliente para

saber como dar una excelente atencion.

13.- ¢Cual de los factores mencionados es mas relevante para los clientes al

momento de hacer la compra?

La mayoria de los clientes se fijan en la calidad, porque este depende su cosecha si
no compran el cacao adecuado no van a tener un buen chocolate, el caco mejor

comprado es el Nacional Fino de Aroma, el cual nosotros vendemos.

Es importante el precio pero al momento de elegir calidad con precio eligen la
calidad, con una buena atencidn al cliente para sentirse motivado a una préxima

compra.
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3.2 Analisis e interpretacion de los resultados de la encuesta aplicada a los

agricultores de la Prov. Santa Elena.

1.- ¢ Conoce donde est4 ubicada la Comuna Dos Mangas?

TABLA 1Ubicacién

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Ingrid Palma Lara

GRAFICO 1 Ubicacién

¢, CONOCE USTED LA COMUNA DOS

MANGAS?

ESI_ENO
5%

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Ingrid Palma Lara

Mediante esta interrogante se pudo evidenciar que el mayor porcentaje de los
encuestados conocen la comuna Dos Mangas ubicada en la parroquia Manglaralto,
que una bajo parte no conoce la comuna, este indicador nos demuestra que se
encuentra posicionada y sera facil para el comprador saber donde se encuentra la
ubicacién del Vivero y Jardin de injertos de Clones de cacao.
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2.- ¢ Conoce 0 ha escuchado de la Asociacion Vivero y Jardin de Injertos de
Clones de Cacao Fino de Aroma de la Comuna Dos Mangas?

TABLA 2 Asociacion.

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Ingrid Palma Lara

GRAFICO 2 Asociacion.

¢CONOCE LAASOCION VIVERO Y JARDIN
DE INJERTOS DE CACAQO?

MSl =

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Ingrid Palma Lara

A través de esta pregunta se pudo determinar que la mayor parte de los encuestados
no tienen conocimiento de la existencia de la Asociacion Vivero y Jardin de Injertos
de Clones de Cacao Fino de Aroma, debido a que no realizan estrategias de
marketing que ayude a la asociacion a ser conocida en el mercado, en una minima

parte de los encuestados a escuchado del vivero.
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3.- ¢Por qué medio se enterd usted de la existencia de la Asociacion Vivero y
Jardin de Injertos de Clones de Cacao Fino de Aroma de la Comuna Dos
Mangas?

TABLA 3 Existencia.

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Ingrid Palma Lara

GRAFICO 3 Existencia.

¢POR QUE MEDIO SE ENTERO DE LA
EXISTENCIA DE LAASOCIACION?

ERADIO MW TELEVISION m PRENSA ESCRITA mINTERNET m CONOCIDOS m OTROS

0% 0% ___ 0%

NA’

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Ingrid Palma Lara

Mediante los resultados, se pudo conocer que las personas encuestadas en un
porcentaje mayor no conocen de la existencia de la asociacion, en un porcentaje
menor conocen de la sociedad por medio de conocidos, lo cual nos demuestra que
se debe implementar un plan promocional, que ayude a la empresa a ser conocida

en el mercado.

63



4.- ¢ Qué medio de comunicacion utiliza mas para informarse?

TABLA 4Informarse

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Ingrid Palma Lara

GRAFICO 4 Informarse

¢QUE MEDIO DE COMUNICACION UTILIZA PARA
INFORMARSE?

B RADIO W TELEVISION m PRENSA ESCRITA mINTERNET m OTROS

0% 0%

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Ingrid Palma Lara

Mediante esta interrogante se pudo determinar que la mayor parte de los
encuestados que el medio de comunicacion que utilizan para informarse es la radio,
en un porcentaje medio manejan la television, mientras tanto que un porcentaje bajo
utilizan la prensa escrita, esto nos demuestra que el medio iddneo para difundir la
existencia de la asociacion seria la radio.
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5.- ¢ Estaria usted dispuesto a comprar el producto de la asociacién?

TABLA 5 Producto.

370

382

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Ingrid Palma Lara

GRAFICO 5 Producto

(ESTARIAUSTED DISPUESTO A COMPRAR
EL PRODUCTO DE LAASOCIACION?

mSl mNO

3%

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Ingrid Palma Lara

A través de esta pregunta se pudo determinar que la mayor parte de los encuestados
estan dispuestos a comprar el producto de la asociacion y en un porcentaje mucho
menor no tiene el interés de adquirir el producto, lo cual nos demuestra que
tendriamos buena acogida en el mercado, que nos llevaria a ser una entidad
reconocida, por ende tiene una gran importancia que se realice el plan de

promocional para la asociacion y crear un posicionamiento.
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6.- ¢ Qué tipo de promocion le gustaria que brinde la Asociacion?

Tabla 6 Promocion.

240
106
36

382

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Ingrid Palma Lara

GRAFICO 6 Promocion.

¢(QUE TIPO DE PROMOCION LE GUSTARIA RECIBIR?
m2X1 mDESCUENTOS m REGALOS mOTROS

0%

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Ingrid Palma Lara

A través de estos resultados, se pudo determinar que la mayor parte de los
encuestados le gustaria recibir una promocion al realizar las compras de los
productos, de sus preferencias les gustaria que realizaran promociones dos por uno,
en un porcentaje medio le gustaria recibir descuentos y en porcentaje menor
regalos, con este tipo de promociones serian un instrumento acorde para

incrementar las ventas del vivero y jardin.
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7.- ¢ En caso de haber elegido la opcion regalos, de que tipo le gustaria?

Tabla 7 Regalos.

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Ingrid Palma Lara

GRAFICO 7 Regalos.

¢REGALOS, DE QUE TIPO LE GUSTARIA?

B ESFEROS M LLAVEROS m CAMISAS ® GORRAS

0% 0%

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Ingrid Palma Lara

Mediante esta pregunta se pudo conocer que la mayor parte de las personas
encuestas que eligieron la opcidn regalos, en su preferencia le gustaria recibir
camisetas como obsequios por su compra y en un porcentaje bajo les gustaria recibir
por sus compras gorras, mientras que ninguno de los encuestados le gustaria recibir

esteros, ni llaveros en sus compras.
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8.- ¢ Conoce otro lugar dentro de la provincia de Santa Elena donde vendan
plantas de Cacao Fino de Aroma para el cultivo?

TABLA 8 Venta

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Ingrid Palma Lara

GRAFICO 8 Venta

¢(CONOCE OTRO LUGAR DONDE VENDAN PLANTAS
DE CACAQO?

mSl mNO

4%

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Ingrid Palma Lara

Mediante esta interrogante se pudo determinar que la mayor parte de las personas
encuestadas no conocen un lugar donde puedan realizar comprar de plantas de
injertos de cacao fino de aroma, mientras que un porcentaje menor conoce de otros
lugares, lo que nos podemos dar cuenta que la asociacion tiene poca competencia
en el mercado y tendria buena acogida.
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9.- ¢El producto de la Asociacion para usted es?

TABLA 9 Calidad.

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Ingrid Palma Lara

GRAFICO 9 Calidad

¢EL PRODUCTO DE LA ASOCIASION PARA USTED ES?

B EXCELENTE ®mMUYBUENO ®mBUENO m®mREGULAR m MALO

0%__0%

0%y

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Ingrid Palma Lara

A través de estos resultados, se pudo determinar que la mayor parte de los
encuestados consideran que el producto de la asociacion es muy bueno, seguido de
un gran grupo que manifiesta que es excelente, se evidencia que el producto de la
asociacion tendria una buena acogida en el mercado si se implementard camparias

publicitarias que dieran a conocer el producto de la asociacion.
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10.- ¢Seria necesario que la asociacion implemente una pagina web para
comercializar los productos?

TABLA 10 Comercializacién

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Ingrid Palma Lara

GRAFICO 10 Comercializacion.

¢(SERIA NECESARIO QUE SE IMPLEMENTE LA PAGINA
WEB?

mSlI mNO

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Ingrid Palma Lara

A través de esta interrogante se pudo identificar que la mayor parte de los
encuestados consideran que la asociacion Vivero y Jardin de Injertos de Clones de
Cacao Fino de Aroma necesita implementar una pagina web que seria unos de los
medios iddneos para darse a conocer en el mercado, mientras que la menor parte de
los encuestados manifiestan que el medio no seria el preferido para ellos, que
deberian de utilizar otra clases de medios para su conocimiento y apertura de
mercado.
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11.- ¢ Cree necesario que se implemente un plan promocional para incrementar
las ventas?

TABLA 11Promocional

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Ingrid Palma Lara

GRAFICO 11 Promocion

CREE NECESRIO QUE SE IMPLEMENTE

mSlI mNO

5%

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Ingrid Palma Lara

Mediante esta pregunta se pudo conocer que la mayor parte de las personas
encuestadas estan de acuerdo que la Asociacion vivero y jardin de injertos de
Clones de cacao Fino de Aroma de la Comuna Dos mangas incrementen un plan
promocional para incrementar sus ventas en el mercado, por ende es importante el
disefio del plan que brinde herramientas que ayuden a la agrupacién a crear interés
en los compradores, ser reconocidos y tener posicionamiento en la mente del

consumidor.
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12.- ¢Considera usted que los precios de la Asociacion Vivero y Jardin de
Injertos de Clones de Cacao Fino de Aroma son?

Tabla 12 Precios.

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Ingrid Palma Lara

GRAFICO 12 Precios.

¢(CONSIDERA QUE LOS PRECIOS DE LA ASOCIACION SON?

mELEVADOS m MEDIOS mBAJOS

0%

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Ingrid Palma Lara

A través de esta interrogante se pudo identificar que en un mayor porcentaje de los
encuestados consideran que los precios del producto de la asociacion son bajo en
comparaciéon con otros establecimientos, sin embargo la menor parte de los
encuestados considera que los precios son medios, podemos evidenciar que los

precios de la asociacion son competente en el mercado.
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3.3 Andlisis e interpretacion de la encuesta realizada a los profesionales-
técnicos de agricultura.

1.- ¢ Conoce donde esté ubicada la comuna Dos Mangas?

Tabla 13 ubicacion

20

20

FUENTE: Agricultores Ciudad de Santa Elena
ELABORADO POR: Ingrid Palma Lara

GRAFICO 13 ubicacion

¢Ubicacién de la comuna Dos Mangas?

Msi Eno
0%

FUENTE: Agricultores Ciudad de Santa Elena
ELABORADO POR: Ingrid Palma Lara

A través de esta pregunta se puede evidenciar que un porcentaje mayoritario conoce
donde se encuentra ubicado la comuna Dos Mangas este indicador demuestra que
se encuentra posicionada.
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2.- ¢éConoce 0 ha escuchado de la Asociacidn ""Vivero y Jardin de Injertos de
Cacao Fino de Aroma™ de la Comuna Dos Mangas?

Tabla 14 conoce asociacion

FUENTE: Agricultores Ciudad de Santa Elena
ELABORADO POR: Ingrid Palma Lara

GRAFICO 14 conoce asociacion

¢ Conoce 0 ha escuchado de la Asociacion
"Vivero y Jardin de Injerto de Cacao ?

ESi mNo

FUENTE: Agricultores Ciudad de Santa Elena
ELABORADO POR: Ingrid Palma Lara

Mediante esta pregunta se puede demostrar que la mayor proporcién de encuestados
no conoce, ni ha escuchado de la Asociacion “Vivero y Jardin de Injerto de Cacao

Fino de Aroma, nos indica que la entidad no es conocida.
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3.- ¢ Por qué medio se enterd usted de la existencia de la Asociacion "'Viveroy
Jardin de Injertos de Cacao Fino de Aroma de la comuna Dos Mangas?

Tabla 15 Medio comunicacion

|

N
o ol

FUENTE: Agricultores Ciudad de Santa Elena
ELABORADO POR: Ingrid Palma Lara

GRAFICO 15 Medio comunicacién

éPor qué medio se enterd usted de la
existencia de la Asociacion?

75%

25%

0% 0% 0% 0%

Radio Television Prensa Escripta  Internet Conocidos otros

FUENTE: Agricultores Ciudad de Santa Elena
ELABORADO POR: Ingrid Palma Lara

Por medio de esta pregunta se puede evidenciar que en gran porcentaje de los
encuestados no conocen de la existencia de la asociacion, pero en un porcentaje

menor si conocen de la organizacion por medio de conocidos.
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4.- ¢ Estaria usted dispuesto a comprar el producto de la Asociacion?

TABLA 16 Compra

FUENTE: Agricultores Ciudad de Santa Elena
ELABORADO POR: Ingrid Palma Lara

GRAFICO 16 Compra

¢ Estaria usted dispuesto a comprar el
producto de la Asociacion?

mSi mNo

\ [
\ [
\ /
‘\—/‘

FUENTE: Agricultores Ciudad de Santa Elena
ELABORADO POR: Ingrid Palma Lara

De acuerdo a los dados brindados por los encuestados, se puede evidenciar que en
un gran porcentaje estaria dispuesto de comprar el producto al vivero y jardin de
injertos de clones de cacao fino de aroma, pero en un porcentaje muy pequefio no
estaria dispuesto a realizar la compra del producto.
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5.-¢Cree necesario que se implemente un Plan Promocional para incrementar
las ventas?

TABLA 17 Implementacion

FUENTE: Agricultores Ciudad de Santa Elena
ELABORADO POR: Ingrid Palma Lara

GRAFICO 17 Implementacion

éCree necesario que se implemente un Plan
Promocional?

ESi mNo

0%

FUENTE: Agricultores Ciudad de Santa Elena
ELABORADO POR: Ingrid Palma Lara.

Mediante esta pregunta se puede evidenciar que la totalidad de los encuestados
consideran que se debe realizar una un plan promocional para la asociacion vivero
y jardin de injertos de clones de cacao fino de aroma de la comuna Dos Mangas.
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3.4 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

3.4.1 Conclusiones

+«+ La mayor parte de los encuestados tienen conocimiento de donde esta ubicada la
comuna Dos Mangas, pero no saben de la existencia de la Asociacion Vivero y
Jardin de Injertos de Clones de Cacao Fino de Aroma, debido a que no utilizan
ninguna estrategia de marketing en la actualidad, es necesario implementar
acciones estratégicas que permitan que la asociacion sea conocida en el mercado.

« En base a las preferencias de las personas encuestadas se puede concluir que el
medio de informacion mas utilizado es la radio, manifestaron que otro medio de
comunicacion que utilizan para informarse es la prensa escrita son los medios de
mayor audiencia encontrados en la investigacion.

% Mediante las encuestas realizadas se evidencia que los encuestados estarian
dispuestos adquirir el producto ofertado por la asociacion, la asociacion no realiza
promociones para estimular la compra del producto, pero le gustaria implementar
promociones que los encuestados tuvieron preferencia.

% La mayor parte de las personas encuestadas nos indicaron que no conocen otro
lugar donde vendan plantas de injertos de cacao Nacional Fino de Aroma, también
se refirieron que el producto de la asociacion es muy bueno para el cultivo, por
ende es importante emplear acciones publicitarias que permitan captar clientes y
lograr preferencia en el mercado.

++ Latotalidad de las personas encuestadas estan de acuerdo que la Asociacion Vivero
y Jardin de Injertos de Clones de Cacao Fin o de Aroma implemente una pagina
web para comercializar sus productos, considerando la creacién de un plan
promocional para la incrementacion de las ventas y por ende elevaria el volumen

de produccion, aumentando la rentabilidad de la asociacion.
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3.4.2 Recomendaciones

X/
L X4

X/

L X4

X/
°

Establecer herramientas de relaciones publicas y acciones estratégicas que permitan
a la asociacion Vivero y Jardin de injertos de clones de cacao fino de Aroma
posicionamiento y crear una imagen institucional positiva basadas en la garantia y
la calidad de sus productos, fortaleciéndose en el mercado para ser una empresa
lider y competitiva con su producto.

Emplear herramientas publicitarias, que creen conocimientos de la marca, mediante
el manejo de medios de comunicacion, utilizando el mas comin que es la radio,
para alcanzar una buena cobertura de mercado por su gran amplitud, mientras tanto
que el segundo medio que utilizan la poblacion con mas frecuencia es prensa
escrita, ocupando un lugar en la mente dos clientes.

Fortalecer amenazar existentes en cuanto al inadecuado posicionamiento que
realiza la Asociacion Vivero y Jardin de Injertos de Clones de Cacao Fino de
Aroma, que existe en el mercado, con el objetivo de implementar acciones
estratégicas de marketing que sirvan para crear conocimiento y reconocimiento este
tipo de mercado al cual nos dirigimos.

Establecer herramientas promocionales idoneas de ventas, que consientan en captar
el interés del mercado meta y obtener su preferencia al momento de realizar sus
compras. Realizar promociones como descuento, regalos que son las promociones
de ventas que mas le atraen a los actuales y futuros clientes, sin descuidar la garantia
y calidad que ofrecemos en el producto.

Disefiar un plan promocional para la Asociacion Vivero y Jardin de Injertos de
Clones de Cacao Fino de Aroma, que permitan el crecimiento de los indices de
ventas, mediante la aplicacion de acciones promocionales de acuerdo a la necesidad
del mercado, que permita generar mayor branding, generando una imagen positiva

de la marca en el mercado potencial.
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CAPITULO IV

PLAN PROMOCIONAL PARA LAASOCIACION JARDIN Y VIVERO DE
INJERTOS DE CLONES DE CACAO DE LA COMUNA DOS MANGAS,
PARROQUIA DE SANTA ELENA, PROVINCIA DE SANTA ELENA, ANO
2015.

4.1 PRESENTACION

En la actualidad muchas de las empresas y asociaciones, debido al entorno
competitivo en la que realizan sus actividades comerciales, no cuentan con
estrategias apropiadas que permitan fidelizar y captar a nuevos clientes, puesto que
no se efectia una adecuada investigacion de mercado en el que se identifique las
estrategias idoneas que influyan en la decision de compra de los clientes. De
acuerdo a las necesidades que existen en el mercado, es necesario aplicar
herramientas de marketing que influyan de manera directa en el comprador,
generando interés sobre el producto o la marca, para que de esta manera la empresa
0 asociacion pueda retener y fidelizar al cliente meta. Mediante la aplicacion del
Plan Promocional que se desea implementar, se pretende generar estimulos
positivos, mediante los cuales se dé a conocer las diferentes caracteristicas del
producto y la diferencia que tienten en cuanto a la competencia, a través de
estrategias innovadoras y acciones estratégicas, con las cuales se pueda inducir a la

accion de compra.

La asociacion jardin y vivero de injertos de clones de cacao, en el tiempo que lleva
ejerciendo sus actividades en la Peninsula de Santa Elena, lo ha realizado de manera
empirica ofertando a sus clientes planta de injertos de cacao, no ha empleado
actualmente herramientas estratégicas de marketing que les permita, captar clientes

metas, dando a conocer su marca y el producto de calidad de ofrecen, generando.



4.2 MODELO DEL PLAN PROMOCIONAL PARA LA ASOCIACION
JARDIN Y VIVERO DE INJERTOS DE CLONES DE CACAO DE LA
COMUNA DOS MANGAS, PARROQUIA DE SANTA ELENA,
PROVINCIA DE SANTA ELENA, ANO 2015.

ILUSTRACION 5 Modelo

ANALISIS -

B W MISION
FILOSOFIA ,
CORPORATIVA r’ VISION

VALORES

MERCADO SEGMENTACION
OBJETIVO

PRODUCTO

PRECIO

MARKETING MIX

PLAZA

PROMOCION

MARKETING
PRESUPUESTO DIRECTO

. )
}.mm_' _—

ELABORADO: Palma Lara Ingrid.
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4.3 ANALISIS SITUACIONAL

4.3.1. Andlisis de gestiones que emplea la asociacion.

La asociacién no aplica estrategias promocionales que permita facilitar la venta de
los productos para poder introducir en el mercado y lograr posicionar la marca en
la mente del consumidor, en el cual el problema que se suscita los socios, es el
desconocimiento de herramientas de marketing, por ende sus ventas son bajas,
impidiendo que logren alcanzar una utilidad para solventar las gastos indirectos y

directos.

Mediante el geomarketing se puede introducir a nuevos mercados mediante la

segmentacion para llegar a | mercado objetivo.

4.3.2. Matriz F.O.D.A
MATRIZ 1 Analisis F.O.D.A

FORTALEZA DEBILIDADES

Personal capacitado Ventas reducidas

Producto de calidad Inexistencia de TIC”S
Control de calidad de No promociones de productos

[procesos

_ e

Aperturas de mercados Desconocimiento de las TIC”S

nacionales _ _ )
Caducidad de alianzas bilaterales

Uso de las nuevas tecnologias
Competencia genere publicidad agresiva y

el el e, realice alianza con los proveedores.

Fuente: Datos de la Empresa.
Elaborado por: Ingrid Palma Lara.
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FORTALEZAS

Personal Capacitado: Realizan diferentes capacitaciones a los socios del Jardin y
Vivero de Injertos de Clones de Cacao Fino de Aroma, por parte del Ministerio de
Agricultura, Ganaderia, Apicultura y Pesca que les brindan capacitaciones como el
cuidado, riego de las plantas, injerto del clon y plagas. Asi también capacitaciones

de atencion al cliente, uso de las TIC”S.

Producto de Calidad: Ministerio de Agricultura, Ganaderia, Apiculturay Pesca y
AGRIPAC, estas organizaciones suministran los materiales que necesitan para
realizar las diversas actividades del Vivero, las cuales se realizan por medios de

estandares certificados para la obtencion de un producto de calidad y productivo.

Control de calidad de procesos: Existe diversos procesos al momento de realizar
los injertos de Cacao Nacional Fino de Aroma, los cuales los socios estan
capacitados para realizar cada uno de ellos. Los socios se dividen las actividades

para cada proceso y luego de una semana cambian de actividad.

OPORTUNIDADES

Aperturas de mercados nacionales: La Asociacion Vivero y Jardin de Injertos de
Cacao Fino de Aroma, empleara herramientas tecnoldgicas como: Sitios Web para
dar a conocer al mercado su producto, correo electronico para mantener
comunicacion con sus clientes, utilizara diferentes tipos de video, que permitan una

disfuncion y darse a conocer en el mercado.

Uso de las nuevas tecnologias: La asociacion implementara un sitio web, correo

electrénico, cuentas en diferentes redes sociales.

Ampliar las lineas de productos: La organizacion quiere incursionar en el sembrio

de vegetales y hortalizas para la venta interna en la comuna Dos Mangas.
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DEBILIDADES

Ventas reducidas: La Asociacion no cumple con la satisfaccion del cliente, y
afecta a las expectativas de nuevas compra, por ello es necesario la realizacion de

un plan promocional que ayude y mejore las ventas del vivero.

Inexistencia de TIC”S: La Asociacion Vivero y Jardin de Injertos de Cacao Fino
de Aroma no emplea herramientas tecnolégicas como: Sitios Web para dar a
conocer al mercado su producto, ni correo electronico para mantener comunicacion
con sus clientes, tampoco utiliza ningun tipo de video que permita una disfuncion

y darse a conocer en el mercado.

No promociones del producto: En la actualidad la Asociacion no gestiona ningln
tipo de actividad de marketing, por lo tanto no esta ejecutando estrategia alguna,
que les permita hace conocer en el mercado meta para fortalecer el posicionamiento

de la marca en la provincia de Santa Elena.

AMENAZAS

Desconocimiento de las TIC”S: No emplea herramientas tecnologicas como:
Sitios Web para dar a conocer al mercado su producto, ni correo electrénico para
mantener comunicacion con sus clientes, tampoco utiliza ningan tipo de video que

permita una disfuncion y darse a conocer en el mercado.

Caducidad de alianzas bilaterales: La asociacion cuenta con el respaldo de
Ministerio de agricultura, Ganaderia, apicultura y Pesca (MAGAP), en procesos y

ventas.

Competencia genera publicidad agresiva y realice alianzas con los
proveedores: La asociacion no realiza ninguna actividad de marketing y esto puede
generar que la competencia tome gran lugar en el mercado y generar mayores

compras a los proveedores.
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4.3.2.1 Matriz de Estrategias F.O.D.A

MATRIZ 2 Estrategias F.O.D.A

OPORTUNIDADES

O1. Apertura de mercados
nacionales
02. Uso de las nuevas
tecnologias
O3. Ampliar la linea de
producto

FORTALEZA

F1, Personal
capacitado
F2, Producto de
calidad
F3, Control de
calidad de procesos

01, Al. Estrategias de
segmentacion
02, F2 Estrategia de
desarrollo de mercado
Og3,F4, Estrategias de

productos
DEBILIDADES ESTRATEGIAS
ADAPTATIVAS

01, 02, 03, D1, D2, D3,

D1, Ventas Estrategias de promocion.

Reducidas
D2, Inexistencia de
TIC”S
D3, No promociones
de productos

Fuente: Datos de la Empresa
Elaborado por: Ingrid Palma Lara

AMENAZAS

Al. Desconocimientos de
las TIC’S
A2. Caducidad de
alianzas bilaterales
A3. Competencia genera
publicidad agresiva y
realiza alianzas con los
proveedores.

Al, D2. Estrategias de
fidelizacion
A3, D2, Estrategia de
desarrollo de producto
D3, A4, Alianzas
estrategias con
instituciones de renombre
en el sector
ESTRATEGIAS DE
SUPERVIVENCIA
D1, D2, Estrategias de
innovacion
01, 02, A3, Estrategias
de diversificacion
O1,F4, Estrategias de
distribucion
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4.3.3 Andlisis Interno

La Asociacion Vivero y Jardin de Injertos de Clones de Cacao Fino de Aroma de la
Comuna Dos Mangas no aplica estrategias promocionales que permitan aumentar

los indices de ventas.

4.3.4 Actividades primarias

Logistica Interna.

Las actividades que se realizan en la Asociacion Vivero y Jardin de Injertos de
Clones de Cacao Fino de Aroma son supervisadas por el Ministerio de Agricultura,
Ganaderia, Apicultura y Pesca y el Sr. Alfredo Chiquito. Dirigida por el
Vicepresidente José Suarez que es el que se encarga de supervisar que las
actividades se ejecuten a diario. Tienen un sistema de rotacion de los socios, los
cuales se turnan cada semana para girar en las actividades que realizan en el vivero
al fin de que todos los socios estén capacitados para un mejor desenvolvimiento y
aprendizaje.

Operacion: Existe diversos procesos al momento de realizar los injertos de Cacao
Nacional Fino de Aroma, los cuales los socios estan capacitados para realizar cada
uno de ellos. Los socios se dividen las actividades para cada proceso y luego de una

semana cambian de actividad.

Logistica Externa: La Asociacion no realiza logistica externa directa porque no
efectian ningun tipo de difusion, pero El Ministerio de Agricultura es un

intermediario para realizar ventas.

Marketing y Ventas: En la actualidad la Asociacion no gestiona ningun tipo de
actividad de marketing, por lo tanto no esta ejecutando estrategia alguna, que les
permita hace conocer en el mercado meta para fortalecer el posicionamiento de la

marca en la provincia de Santa Elena.
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Servicio: La Asociacion no cumple con la satisfaccion del cliente, y afecta a las
expectativas de nuevas compra, por ello es necesario la realizacion de un plan
promocional que ayude y mejore a la calidez del trato e informacion necesaria hacia
los clientes, de acuerdo a este método se fortalecera los medios de comunicacion

estratégicos hacia el usuario.

4.4. ACTIVIDADES DE APOYO

Abastecimiento: la Asociacion Vivero y Jardin de Injertos de Clones de cacao Fino
de Aroma, solo tiene dos proveedores que son: el Ministerio de Agricultura,
Ganaderia, Apicultura y Pesca y AGRIPAC, estas organizaciones suministran los
materiales que necesitan para realizar las diversas actividades del Vivero, las cuales
se realizan por medios de estandares certificados para la obtencién de un producto

de calidad y productivo.

Desarrollo de tecnologia: La Asociacion Vivero y Jardin de Injertos de Cacao Fino
de Aroma no emplea herramientas tecnoldgicas como: Sitios Web para dar a
conocer al mercado su producto, ni correo electrénico para mantener comunicacion
con sus clientes, tampoco utiliza ningun tipo de video que permita una disfuncion

y darse a conocer en el mercado.

Abastecimiento de Recursos Humanos: La Asociacion Vivero y Jardin de
Injertos de Clones de Cacao Fino de Aroma cuenta con un técnico del MAGAP

que supervisa a los socios en cada proceso de injertos y cuidado de la planta.

Infraestructura de la empresa: Las instalaciones de la Asociacion Vivero y Jardin
de Injertos de Clones de Cacao Fino de Aroma tienen condiciones de seguridad, y
bienestar para los socios, con un ambiente laboral ameno, en las actividades de
produccién existen control para garantizar un excelente producto de calidad y

garantia.
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4.5 AMBIENTE INTERNO

La Asociacion Vivero y Jardin de Injertos de clones de Cacao Fino de Aroma se
ha visto afectada por no aplicar estrategias promocionales y su incidencia en los
indices de ventas, debido al no generar ventas fluidas.

MATRIZ 3 anélisis ofensivo

Con esta matriz nos permite realizar el posicionamiento de las fortalezas, mediante
el analisis ofensivo de la accion. Dando una ponderacién de relacion:

Fuerte=9,
Media=6
Débil=1

Nula= 0.

Una de las principales fortalezas de la Asociacion Vivero y Jardin de Injertos de
Clones de Cacao Fino de Aroma, es las certificaciones otorgados por las diferentes
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entidades reguladoras del sistema de produccion de cacao nacional fino de aroma,
con el fin de ofrecer un producto de calidad, productivo y de interés del mercado
meta.

4.3.5 Matriz analisis defensivo

Mediante esta matriz podemos identificar las debilidades de la Asociacion, dando

ponderaciones de relacién de:

Fuerte =9
Media= 6
Débil=1
Nula= 0.

MATRIZ 4 Andlisis Defensivo

Fuente: Datos de la Empresa
Elaborado por: Ingrid Palma Lara

Una de las principales debilidades que posee la Asociacion Vivero y Jardin de
Injertos de Clones de Cacao Fino de aroma son la inexistencia de programas de
post-venta, reduciendo la comunicacion de los clientes, por las limitadas estrategias

promocionales, por ende el escaso conocimiento de la existencia de la asociacion

por partes de los agricultores de la provincia.
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4.5.1 Matriz PCI (matriz de perfil de capacidad interno)
MATRIZ 5 PCI

FACTOR (ASUNTO) FORTALEZAS DEBILIDADES IMPACTO
ALTO  MEDIO BAJO ALTO MEDIO BAJO ALTO MEDIO BAJO

Inexistencia de programas post X X
—venta

Reducida comunicacién con X X

clientes

Totalidad de la organizacién no X X
tecnificada

Personal capacitado X X

Reducida comunicacién X X

Demanda de productos nuevos X X
Certificaciones locales X

Reconocimiento nacional

Control de calidad de procesos X X
Tecnificacion de procesos X

Inversién en aumento X

Efectos de primera inversion X X
Certificacion de locales X X

Fuente: Datos de la Empresa
Elaborado por: Ingrid Palma Lara.



4.5.3 Matriz de perfil de las oportunidades y amenazas (POAM)
MATRIZ 6 POAM

FACTOR (ASUNTO) OPORTUNIDADES AMENAZAS IMPACTO
ALTO MEDIO BAJO ALTO MEDIO BAJO ALTO MEDIO BAJO
Incremento de clientes X X
Inexistencia de planes de X X
mejora.
Organismos de X X
acreditaciones.
Apoyo del X X
estado(ministerios)
Cambio de matriz X X
productiva
Propuesta del Plan del X X
Buen Vivir.
Tecnologia para el
contacto directo con el X X
cliente.

Fuente: Datos de la Empresa
[te) Elaborado por: Ingrid Palma Lara
N



4.5.4 Evaluacion de estrategias. MATRIZ 7 Evaluacion de Iniciativas Estratégicas.

CRITERIOS PARA EVALUAR ESTRATEGIAS EVALUACION
ESTRATEGIAS
EFICIENCIA  COMPETITIVIDAD ORIENTACION AL IMPACTO DEL CALIDAD z PROMEDIO
CLIENTE MERCADO
Estrategias de 5 5 5 4 4 23 4,6
producto
Estrategias de 4 5 5 5 5 24 48
fidelizacion
Estrategias de 5 5 5 4 4 23 46
promocion
Alianzas estratégicas 4 4 5 4 4 21 4,2
Estrategias de 4 5 5 4 4 23 46

distribucién

Estrategias de 5 5 5 5 5 25 5
desarrollo de mercado.

Fuente: Datos de la Empresa
Elaborado por: Ingrid Palma Lara.



4.3.8 Matriz de evaluacion de factores internos (MEFI)

La matriz EFI es un instrumento que permite sintetizar y valorar las fortalezas y
debilidades mas importantes dentro de la Asociacion Vivero y Jardin de Injertos de
Clones de Cacao Fino de Aroma. El peso ponderado es:

Alto=4,0
Medio= 2.5

Bajo=1,0

MATRIZ 8 MEFI

o
|
(6]

o
o
(o]
SN

0,24

o
o
(o]

Fuente: Datos de la Empresa
Elaborado por: Ingrid Palma Lara



El total de 2,80 que se muestra en la tabla, puntualiza la situacién estratégica interna
general de la Asociacién Vivero y Jardin de Injertos de Clones de Cacao Fino de
Aroma, esta por arriba de la media en su esfuerzo por seguir acciones y estrategias
idéneas para cautivar a nuevos clientes que compren las plantas de injertos de clones

de cacao.

4.5.5 Matriz de evaluacion de factores externos (MEFE)
MATRIZ 9 MEFE

ToTAL 1 351

Fuente: Datos de la Empresa
Elaborado por: Ingrid Palma Lara.

4.6 OBJETIVO DEL PLAN PROMOCIONAL

4.6.1 Objetivo General

Aplicar estrategias promocionales efectivas que posicionen la imagen de la Asociacion
Vivero y Jardin de Injertos de Clones de Cacao Fino de Aroma en la mente de los

consumidores, mejorando los indices de ventas, y su rentabilidad.



4.6.2 Objetivo Especificos

X/

X/
L X4

X/
L X4

X/
L X4

Dar a conocer de forma idénea la imagen de la Asociacion Vivero y Jardin de
Injertos de Clones de Cacao Fino de Aroma, a través de estrategias publicitarias

asentadas en la investigacion de mercado, generando preferencia de marca.

Aprovechar al maximo las fortalezas demostradas en la Asociacion Vivero y Jardin
de Injertos de Clones de Cacao Fino de Aroma, a través de la ejecucion de
herramientas de relaciones publicas, que creen mayor impacto de marca en el

mercado meta, estableciendo distincion de marca ante la competencia.

Crear servicios de atencion al cliente, mediante estrategias innovadoras de
interaccion con los consumidores para mejorar la calidez y el fortalecimiento de las

expectativas de los consumidores.

Implementar herramientas de promocién de ventas, que cautiven al cliente meta y
creen estimulos de accion de compra, con el fin de aumentar los indices de ventas

de la Asociacién Vivero y Jardin de Injertos de Clones de Cacao Fino de Aroma.

4.7 FILOSOFIA CORPORATIVA

4.7.1 Mision

Producir y cultivar plantas de clones de cacao fino de aroma a través de injertos, por

medio de técnicas que garantizan la calidad del producto, cuidando el entorno,

mediante el compromiso y cumplimiento de normas de calidad, responsabilidad y

honestidad para lograr la obtencién de clientes fieles de la provincia de Santa Elena.
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4.7.2 Vision

Ser una asociacion reconocida por su alta calidad en produccion de planta de injertos
de Cacao Fino de Aroma, posicionandose en el mercado de la Provincia de Santa Elena

en el afo 2020, satisfaciendo las expectativas del marcado y de sus socios.

4.7.3 Valores

Los valores corporativos de la Asociacion Vivero y Jardin de Injertos de Clones de
Cacao Fino de Aroma que debe emplear para el oportuno cumplimiento de los objetivos

son.

s RESPONSABILIDAD

Actuando con principios morales para la buena conducta y proceder en el
desempefio de nuestras funciones, nuestro personal ha sido cuidadosamente
seleccionado y formado para responder a las necesidades de nuestros clientes.

s HONESTIDAD
Valor de decir la verdad, justo o idoneo, en nuestro caso para con la poblacién al
otorgarle un producto de confianza.

s RESPETO

Al entorno que nos rodea y a la sociedad misma, cumpliendo al pie de la letra los
mandatos estatales y locales de las comunidades fortaleciendo la relacion empresa

y poblacién.
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X/
L X4

X/
L X4

TOLERANCIA

Actitudes justas sobre todo agquello que no compartamos y ante la diversidad ética

de la poblacion.

TRABAJO EN EQUIPO

El trabajo unanime o conjuntamente del equipo se persigue para el cumplimiento

del planteamiento estratégico de ventas de la Asociacion y lograr sus objetivos.

RESPONSABILIDAD AMBIENTAL

La Asociacion Vivero y Jardin de Injertos de Clones de Cacao Fino de Aroma de
la Comuna Dos Mangas, deben cumplir con los estdndares de proceso y

comercializacion establecidos internamente.

CALIDAD

La Asociacion Vivero y Jardin de Injertos de Clones de Cacao Fino de Aroma
mantiene altos estandares de calidad, por lo cual se debe llevar a cabo con el

cumplimiento de los procesos de produccion y comercializacion establecidos.

4.7.4 Mercado Objetivo

El mercado objetivo de la Asociacion Vivero y Jardin de Injertos de Clones de Cacao

Fino de Aroma de la Comuna Dos Mangas es de 150 clientes anuales, a los que se les

pretende vender los injertos de clones de cacao fino de aroma, obteniendo un alcance

nacional y cumpliendo con el objetivo del buen vivir.
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4.8 SEGMENTACION
Segmento: Agricultores de la Provincia de Santa Elena.

MATRIZ 10 Agricultores de la provincia de Santa Elena.

Provincia de Santa Elena.

Masculino - Femenino

Empresarios
Poblacién Econémica Activa
Todos

Agricultores

Emprendedores

Agricultores que optimizan recursos

Excelente calidad de Insumos.

Fuente: Datos de la Empresa
Elaborado por: Ingrid Palma Lara

Se indican las caracteristicas a considerarse en la aplicacién de las estrategias
promocionales como parte del disefio del plan promocional para el vivero y jardin de

injertos clones de cacao fino de aroma.
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4.9 MARKETING MIX

4.9.1 Producto

ESTRATEGIAS DE PRODUCTO

Impulsar la nueva linea de producto planteando mayores alternativas de
diversificacion. Ofertar el producto a un segmento especifico, en este caso a los

agricultores de la zona

La problemaética presentada a nivel del producto en el vivero y jardin de clones de cacao
dos mangas, es el bajo nivel de diversificacion lo cual a nivel competitivo nos coloca
por debajo proyectos establecidos, esto originado por la falta de especialistas, minimo
uso de herramientas investigativas y desconocimiento de los beneficios de estudios que
disipen en mayor grado la incertidumbre por nuestros productos ante los de la
competencia. Partiendo de la investigacion lograremos tener un camino mas claro con

respecto al futuro de los productos de la organizacion.

PRODUCTO BASICO: Beneficio que espera el cliente del injerto del cacao fino de
aroma. En el vivero y jardines de injertos de clones de cacao fino de aroma de la

comuna dos mangas nuestro producto basico es el cacao nacional.
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PRODUCTO REAL.: El producto aumentado de la asociacion es la planta ya injertada

con el clon del cacao nacional fino de aroma.

PRODUCTO AUMENTADO: Los injertos de cacao fino de aroma son certificados

que llenan las expectativas de los clientes.

Marca

ILUSTRACION 6 Marca.

VIVERO Y JARDIN DE INJERTOS DE CLONES DE CACAO FINO DE
AROMA.

o
Fuente: Datos de la Empresa
Elaborado por: Palma Lara Ingrid.
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La marca es uno de los factores mas importantes de las empresas, con la cual nos
conocen en el mercado y nos identifican de la competencia, la marca aluce al nombre

mismo de lo que se dedica la asociacion.

Logotipo

ILUSTRACION 7 Disefio de Logotipo

Elaborado por: Palma Lara Ingrid.

El logotipo fue disefiado a partir del proceso del cacao comenzando por una planta,
flor, el fruto en este caso la marzorca y el chocolate que es lo que se espera del proceso.
Se escogieron los mismos colores de la naturaleza.

Slogan.

ILUSTRACION 8 Slogan

RODUCIMOS AROMA DE CALIDAD
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Producimos aroma de calidad, esto enfatiza al cacao nacional fino de aroma, porque

este producto se diferencia por su aromay a la calidad del clon injertado.

Catalogo de producto
ILUSTRACION 9 Catalogo de producto

NUEE SIERGOSPRUGIDIGEGE IR G

Los diferentes tipos de injertos del cultivo de cacao, dan la opcién a escoger a la
hora de realizar el trabajo para la futura huerta, siempre aprovechando los me-
jores tipos de cacao para esta labor.

Se extrae la yema de la vareta haciendo cortes laterales y transversales luego
se la coloca en el patrén, tratando de que el parche sea de similar o ligeramente
de menor tamarfio que el corte en el patrén y se cubre con parafilm o cinta plas-
tica, en los riegos evite mojar el corte del injerto.

Después de 10 a 12 dias de realizar la enjertacion se retira el parafilm o la cin-
ta, a los 40 dias se procede a cortar el patrén 10 cm. arriba del injerto, prote-

ILUSTRACION 10 Produccién de producto.

INDERTOS DE CLONES DE CACAO
FINO DE AROMA

roducimos aroma de calidad

ASOCIACION VIVERO Y JARDIN DE
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4.9.2 Precio

Estrategias de precio.

« implantar una normativas de precio estandarizados, que no supere el de la

competencia y que resulte beneficioso para la asociacion.

0,

+ Uso de materia prima de calidad y a costos reducidos, fruto de convenios de

cooperacidn institucionales.

En la variable del precio predomina el problema de los costos, originados por los
excesos de uso de materia primay el elevado costo de la misma lo cual incurre de forma
directa en el precio final del producto, culminando con el proceso de tecnificacion que
estd en desarrollo se lograra mejorar y reducir los costos de los procesos volviéndose

competitivos en precios y calidad.

El precio de cada planta es de $ 0,80 es que es competitivo en el mercado peninsular.

TABLA 18 precios.

CANTIDAD PRECIO UNITARIO

Entre 1 a 100 plantas

De 100 a 1000 plantas

Mas de 1000 plantas

Fuente: Datos de la Empresa
Elaborado por: Ingrid Palma Lara
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Esta fijacion de precios: Se aplica la estrategia de costos mas margen de utilidad, que
esta definido en el 35% de rentabilidad por produccion total de la Asociacion Vivero y

Jardin de injertos de clones de cacao fino de aroma.

4.9.3 Plaza

El canal de distribucion que utiliza la Asociacion Vivero y Jardin de injertos de clones
de cacao fino de aroma es canal corto, que consiste tener un intermediario que es el
MAGAP,

ILUSTRACION 11 Canal de distribucion.

CANAL CORTO.

VIVERO Y

JARDIN DE ‘; \ ‘ CONSUMIDORES
CLONES DE MAGAP ;

CACAO

Elaborado por: Palma Lara Ingrid

ANCHURA

A través de la utilizacion del canal corto emplearemos una anchura intensiva a través
de la distribucion, que serad cubierta a través de cooperacion conjunta entre entes

estatales y privados.

CRITERIOS DE COMPRA

Nuestro producto esta direccionado de acuerdo a la demanda existente en el mercado
agricola es decir que debido a la ampliacion de los mercados, especialmente de nuestra
nueva provincia se da la oportunidad de negociacion y por ende inversion, lo cual invita

a inclinarse por el sembrio del cacao fino de aroma.
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4.9.4 Promocion

Estrategia de promocion

Como resultado del analisis FODA, antes realizado se considera que la asociacion no
aplica estrategias promocionales, de acuerdo a lo antes mencionado se puede establecer

tacticas que ayuden a la difusion del vivero y su producto

Idear nuevas herramientas promocionales para la marca, generando un mayor impacto
en la mente de los clientes de forma que motivemos la compra o utilizacién de los

productos ofertados por el Vivero y Jardin.

e Descuentos

Se ofrecerd un descuento del 10% por millar a productores locales.

Mediante esta estrategia se quiere incrementar los indices de ventas, y esto a su vez

elevara el volumen de produccion del cacao
e Obsequio

Seran destinados a todas las personas que compren en el vivero y en las épocas o fechas
especiales también seran aplicadas como en las fiestas de la provincia, patronales,

navidad y fin de afio

Disefio de llaveros  ILUSTRACION 12 Disefio de llavero.
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Disefio de esferos

ILUSTRACION 13 Disefio de esferos.

Disefio de jarros

ILUSTRACION 14 Disefios de jarros.

4.9.5 Publicidad

Dar a conocer al Vivero y Jardin de Clones de Cacao de la comuna Dos Mangas como
marca y posicionar los diferentes productos que brinda a los consumidores, a través de
mensajes que remarquen el producto peninsular, utilizando a los medios masivos y
electronicos existentes.
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Publico objetivo

Al publico local, nacional de preferencia que se dediquen a la agricultura.
Letrero o valla publicitaria

Esta disefiado y vasado a lo que la asociacion realiza, conformado por el nombre,

slogan y logotipo, ubicado en la parte frontal de la asociacion.

La valla tiene las mismas caracteristicas que el letrero, este estard ubicado en la entrada
a Dos mangas y otro en la calle principal de Santa Elena via a la libertad, por ser

considera una zona comercial.

Disefio de valla publicitaria

Material P.O.P o Marketing Directo
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Este material es elaborado, con la final de atraer al publico interesado en realizar este
tipo de compra, se realizan disefios Ilamativos y agradables a la perseccion del
mercado, estan elaborados para ser atractivos y vistosos. Seran entregados al momento

de las compras, se entregaran en ferias o en puntos especificos de la ciudad.

Disefio de triptico

ILUSTRACION 15 Disefio de triptico.

Injertos de clones de cacao

nacional fino de aroma

Dos Manga—Manglaralto

Santa Elena

J roducimos aroms g2
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entajas de la enjertacion: Se con-
rvaran las caracteristicas de la planta
adre, de buena produccién, facil

EEE‘ 388

tacion al medio, tolerancia plagas
buena calidad.
s plantas obtenidas facilitan las prac-
as agronomicas (poda, cosecha, etc.)
or su altura.

Disefio de diptico

Cacao nacional fino de aroma

‘La Asociacién Vivero vy Jardin de clones de Cacao
Nacional Fino de Aroma. Esta ubicada en la comuna
Dos Mangas, parroquia Manglaralto en la provincia de
‘Santa Elena Se dedica 2 la injertacién de clones de
'Cacao Nacional Fino de Aroma. '

El cacao Nacional Fino de Aroma se diferencia por
mmuorgzmlqmu(sdwrymx),hh
como e amagor y la  astringencia,
quu‘lznﬁnuﬂsmhsdmmdﬂsd:wn,uqni—:

sito fundar para la elaboracion de chocol
fmos

ILUSTRACION 16 Disefio de diptico

Infertos de clones de cacao nacional fino

de aroma

Dos Manga—Manglaralto

Santa Elena

nVivmyJ:did:h;un’deGmuCim

roducimos aroma de calidad
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‘entajas de la injertacion: Se conservaran las carac-
teristicas de la planta madre, de buena produccidn, fci
daptacion al medio, tolerancia plagas y buena calidad.

35 plantas obtenidas facilitan las practicas agrondmicas
(poda, cosecha, etc.) por su altura.

El cacao Nacional Fino de Aroma se diferencia por sus caracteristicas organoléptica
(sabor y aroma), tales como el amargor y la astrmgencia, que estin mtrinsecas en
las almendras de cacao, requisito fundamental para la elaboracion de chocolates fi-
105.

La Asociacion Vivero y Jardin de clones de Cacao Nacional Fino de Aroma Esta
ubicada en |2 comma Dos Mangas, parroquia Manglaralto en I provincia de Santa
Elena. Se dedica alamjertacion de clones de Cacao Nacional Fino de Aroma.

roducimos aroma de calidad

Cacao nacional fino de aroma

Tarjeta de presentacion

ILUSTRACION 17 Disefio de tarjeta de presentacion

ASOCIACION VIVERO Y JARDIN DE
INJERTOS DE CLONES DE CACAO
FINO DE AROMA

Producimos aroma de calidad

Direccion: Dos Mangas. Av. Pedro Gonzidlez y Raimundo Rodriguez

Dos Mangas- Manglaralto— Santa Elena
Facebook: Vivero v Jardin de Injertos de Clones de Cacao
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Disefno de cuenta de Facebook

ILUSTRACION 18 Disefio de cuenta de Facebook

€ - C |8 https;//www.facebook.com/Vivero-y-Jardin-de-Injertos-de-Clones-de-Cacao-177988552535219/timeline/

ivero y Jardin de Injertos de Clones de Cacao

Pagina Mensajes Notificaciones [J Herramientas de publicacion Configuracion Ayuda ~

Promocionar v

| Reciente
2015

Ve tu anuncio aqui

Viveroy Jardin de Injertos
Alimentos/bebidas

1y Me gusta esta pagina - A
una persona le gusta esta
pagina

Biografia Informacion Fotos Me gusta Mas ~
Invitar a amigos a que indiquen que les gusta la Estado [ Fotolvideo = 3% Evento, hito + Q-
pagina
R Escribe algo
Alcanza tu proximo objetivo

ﬁ/b 100 Me gusta

B ®& @ Promocionar publicacion m

La cuenta es este medio de comunicacion electronico se utilizara con el fin de
interactuar con el cliente o futuros clientes.

Disefo de cuenta de Gmail

ILUSTRACION 19 Disefio de cuenta de Gmail

« C | @ hps;//mail.google.com/mail/?tab=im#inbox ®AYr =
GO gle “ © injeriosdecionesdecacaofinodea@gmail.com -
Gmail - N s ] Mas

Vi Cacao
Injertosdeclonesdecacaofinodea@gmail com

REDACTAR Unete a Google+ Privacidad
Q Foncpal 2 soda ® Fromociones 5
| Recibidos w

Deetacados Equipo de Gmail Organizate mejor con la bandeja de entrada de Gmail - Hola, Vivero Con la bandeja de entrada de Gmall, i o controlas tod
Hangouts te offece Equipo de Gmall Lo mejor de Gmall estés donde estés - Hola, Vivero Descargate Ia aplicacion oficlal de Gmall para miviles Las mejores fun | Afiadir cuenta Cerrar sesion
nuevas formas de
comunicarte
Coma empezar Equipo de Gmail Tres consejos para sacarie ¢l maximo partido a Gmail - Hola, Vivero: Consejos para sacarle el mime partido @ Gmall Importa tus contactos y tu coreo 1037

quara - Q

0 68 (0%) cupados de 15 GB nvasiasd
‘Aamnisar Uniraa actnitad ds 1 cusnta: hase 2 nors
h

nfomiacin detalada

No hay chats recientes
Iniciar uno nuevo
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Se han disefiado herramientas de marketing electronico, basada en medios de

preferencias determinados en la investigacién de mercado realizada, con el fin de crear

interaccion dinamica entre la empresa y los clientes, y por ende gestionar de forma

positiva la marca, logrando asi preferencia y estima de marca.

Plan de marketing directo

MATRIZ 11 Plan de marketing directo

TIPO MEDIOS
Tripticos
Material Dipticos
P.O.P

Tarjetas de

Presentacion

Medios Valla Publicitaria

Impresos

Roll Up

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Palma Lara. Ingrid.

ALCANCE

500 personas

500 personas

1000 personas

800 personas

400 personas.

FRECUENCIA

Durante un afo.

Durante un afo.

Durante un afo.

Durante un afo.

Durante un afo.

Para la determinar las herramientas de marketing directo se considerd los medios de

preferencia de los agricultores encuestados, con el fin de generar conocimiento sélido

en la audiencia meta.
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4.10 PRESUPUESTO PARA EL PLAN PROMOCIONAL

MATRIZ 12 Presupuesto anual del plan promocional

DETALLE CANTIDAD CANTIDAD PRECIO
ESTRATEGIAS DE UNITARIO TOTAL
PUBLICIDAD

Tripticos 0.15 500 unidades 75,00
Dipticos 0.10 500 unidades 50,00
Tarjetas de presentacion 0.05 1000 unidades 50,00
Valla Publicitarias 200,00 1 200,00
Stands Publicitarios 325,00 4 1300,00
PROMOCIONES DE

VENTAS

Llaveros 0,50 200 100,00
Esferos 0,50 200 100,00
Jarros 4.00 100 400,00
Gorras 4.00 50 200,00
Camisetas 5,00 50 250,00

MARKETING DIRECTO

Sitio Web 300,00 1 300,00
Facebook 9,00 1 9,00
Correo electrénico 9,00 1 9,00
Total Anual 3043,00

Fuente: Imprenta Coronel
Elaborado por: Ingrid Palma Lara
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Vit

4.11 PLAN DE ACCION

Santa Elena, provincia de Santa Elena, afio 2016.

PROBLEMA PRINCIPAL : Inexistencia de estrategias promocionales y su incidencia en los indices de ventas de la
asociacion Vivero y Jardin de Injertos de Clones de Cacao de la Comuna Dos Mangas, parroquia Manglaralto, canton

FIN DEL PROYECTO: Lograr un elevado conocimiento
de la asociacion en el mercado, que facilite el nivel de
ventas, teniendo un pronostico de salida del 80% de la
produccion.

INDICADORES: Elevar el nivel de ventas en 40% durante

el primer semestre del afio 2016 a traves de la
implementacion de estrategias adecuadas.

PROPOSITO DEL PROYECTO: Mejorar el uso de
herramientas promocionales que ayuden a la participacion
de la marca a nivel nacional.

INDICADORES: Utilizacion de las diferentes
herramientas promocionales, logrando aumentar la
participacion de la marca en un 40% a nivel nacional en el
afio 2016.

ESTRATEGIAS

publico objetivo.

OBJETIVOS | ACTIVIDADES | INDICADORES | PRESUPUESTO | DURACION | RESPONSABLE

Estrategias de
publicidad: Aumentar las | Disefios de | Abarcar en un
prozjnocilonag f' ventas valla, dipticos, | 10% la
producto 0 1a | adijante  la | tripticos, tarjeta | participacion
asociacion Vivero D .,

. eficiencia de | de presentacion | del mercado
y Jardin o de| diante | 1675,00 1 af In. Wil
Injertos de Clones | 185 que sean | mediante  la : afio n. Wilmer
de Cacao de la | herramientas | atractivas  al | eficienciade la Reyes
Comuna Dos | publicitarias mercado para su | comunicacion
Mangas, que | que permitan | implementacion | externa en el
permita captar la | estimular a los | eficaz. afo 2016.
atencion del | clientes.




STT

Estrategia de
promocion,

Incentivar en

fidelizar a los La asociacién | un 10% el
clientes Persuadir  la | implemento pUblico
gggggfe'sles par)a( compra de los | disefios de | objetivo para

. productos llaveros, jarros, | fidelizar y
posesionar a la . .
as0ciacion medlapte p_Iumas,conesto satlsface_r sus _
Vivero y Jardin | Incentivos tipo de expectativas 1050,00 1 afio Ing. Wilmer
de Injertos de | Promocionales | promocion  se | en el periodo Reyes
Clones de Cacao | que cubran las | utilizan para | 2016.
Fino de Aroma de | expectativas cautivar y atraer
la comuna Dos nuevos clientes
Mangas.
Estrategia ~ de | Aumentar  la | Elaboracion de | Abarcar una
marketing eficiencia de | un sitio web, | participacion
directo, dar a | herramientas | redes sociales | del 20% en el
?r?t?gcciﬁrcirse Z on-line como Facebook, | mercado local

mediante y el  correo | en el afio 2016

nuevos mercados google electréonico que | a través de :
de la_asociacion | ) e para q : A Ing. Wilmer
Vivero y Jardin persuadan a los | estrategias , 1 afio Reyes
de injertos de |09faf_, una | clientes  para | adecuadas.
Clones de cacao | COnexion llegar a la
fino de aroma rapida compra

Elaborado por: Palma Lara Ingrid.




CONCLUSIONES.

Mediante un estudio de mercado se determina la situacion actual de la
asociacion, utilizando una metodologia descriptiva, métodos que ayudan a
identificar las causas y efectos del problema planteado hasta llegar a las

conclusiones para la toma de decisiones.

Se concluye que el proceso productivo de la asociacion es el mas adecuado,
equipos y herramientas a utilizarse en el mismo, considerando los factores
primordiales como es la comercializacion en la provincia de Santa Elena,

tomando estrategias de marketing mix.

Se reconoce un mejor criterio con fundamentos tedricos para la validacion
de la propuesta, incorporando un modelo del plan promocional con la
finalidad de incorporar estrategias que se ajustan a las tendencias del
mercado, manteniendo una matriz productiva para el buen vivir de los

habitantes de la comuna Dos Mangas.

Dentro del presupuesto brinda un horizonte para la ejecucion del proyecto
permitira el que la asociacién promocione sus productos a nuevos mercados,
estimulando con un mensaje eficaz que despierte el interés del mercado

meta.
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RECOMENDACIONES.

Investigar el mercado, con la finalidad de conocer las percepciones y
expectativas de los clientes actuales y por ende captar el interés de nuevos

clientes con productos de calidad.

Se recomienda que la asociacién debe implementar las Tics, es decir nuevas
tecnologias como las redes sociales manteniendo una comunicacion directa con
el cliente demostrando los productos y las promociones para poder diversificar

a nuevos nichos de mercado.

Es necesario que se aplique el plan promocional para la Asociacion Vivero y
Jardin de Injertos de clones de cacao fino de aroma, mediante la aplicacion de
herramientas de promocion de ventas, que creen estimulos positivos, y los
induzca a la accion de compra, con el fin de aumentar los indices de ventas
generando un positivo conocimiento de la marca a nivel local y nacional, que
permita crear fidelizacion de los cliente generando confianza, y preferencia de

marca.

Mediante la aplicacion de las estrategias promocionales, los clientes locales y
nacionales conoceran sobre la asociacion y su producto, aplicando material
P.O.P los cuales expondrian los atributos y beneficios para el incentivo de los

clientes.
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ANEXOS



ANEXO 1 Validacién

P UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA
5 W ELENA
H ¢
b o7 FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRAVAS : i
UPSE UPSE

ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL
CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING

La libertad, febrero del 2015

Master
Adrian Valencia Medranda

Presente.-

De mi consideracién:

Conocedor de su alta capacidad profesional, me permito solicitarle, muy comedidamente,
su valiosa colaboracion en la validacion del instrumento a utilizar en la recoleccion de datos
sobre El Estudio de disefio de Plan de Promocién para la Asociacion del Vivero y
Jardin de Injertos de Clones de Cacao Fino de Aroma de la Comuna Dos Mangas,
parroquia Manglaralto, Cantén Santa Elena, provincia de Santa Elena.

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

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

Atentamente,

A
290 @¥a"
ponsable de la Tav. Validador delInstrumeiito_de k.
Ingrid Palma Lara Master, Adrian Valencia, MSc.
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UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA

ANEXO 2 Validacién

ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRAVAS
ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL
CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING

"UPSE

FICHA TECNICA DEL VALIDADOR DEL INSTRUMENTO DE

INVESTIGACION

Nombre: Adrian Valencia
Profesion: Master

Ocupacion: Docente Universitario
Direccion: Santa Elena

Teléfono:

CORRESPONDENCIA DE iTEM - OBJETIVO, CALIDAD TECNICO Y
LENGUAJE

ITEM

CORR.

OBSERVACIONES
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ANEXO 3 Validacién

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA
ELENA

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRAVAS
ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL

CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING

La libertad, febrero del 2015

Master

Isauro Domo Mendoza

Presente.-

De mi consideracion:

Conocedor de su alta capacidad profesional, me permito solicitarle, muy comedidamente,
su valiosa colaboracion en la validacion del instrumento a utilizar en la recoleccién de datos
sobre El Estudio de disefio de Plan de Promocion para la Asociacién del Vivero y
Jardin de Injertos de Clones de Cacao Fino de Aroma de la Comuna Dos Mangas,
parroquia Manglaralto, Cantén Santa Elena, provincia de Santa Elena.

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

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

Atentamente,

-
X Y

Valid 40 Yiel Ynstiyménto d&Thv.
Master, Is Do Mendo 2
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ANEXO 4 Validacién.

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA
ELENA

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRAVAS

ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL
CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING

“UPSE

FICHA TECNICA DEL VALIDADOR DEL INSTRUMENTO DE
INVESTIGACION

Nombre: Isauro Domo Mendoza
Profesion: Master

Ocupacion: Docente Universitario
Direccion: Santa Elena

Teléfono: 0999180247

CORRESPONDENCIA DE iTEM - OBJETIVO, CALIDAD TECNICO Y
LENGUAJE

ITEM | CORR. OBSERVACIONES

\

D

wter,\k@ D o&vudoz‘a

N
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ANEXO 5 Modelo de Encuestas

wgerieria o0 marketiy
PR ™
UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA DE INGENIERTA COMERCIAL
CARRERA DE INGENIERA EN MARKETING

OBJETIVO DE LA ENCUESTA: Conocer la viabilidad del uso de herramientas
promocionales para incrementar las ventas de la Asociacion del “Vivero y Jardin
de Injertos de Clones de Cacao Fino de Aroma” de la Comuna Dos mangas,
parrogquia Manglaralto, Cantdn Santa Elena, provincia de Santa Elena, afio 2015.

Edad:

C.I:

Sexo: Masculino Femenino

1.- ;Conoce donde esta ubicada la Comuna Dos Mangas?

Si No

2.- ;Conoce o ha escuchado de la Asociacion” Vivero y Jardin de Injertos de Cacao
fino de Aroma” de la Comuna dos Mangas?

Si No

3.- (Por qué medio se enterd usted de la existencia de la Asociacion “Vivero y
Jardin de Injertos de Cacao fino de Aroma” de la comuna dos Mangas?

Radio

Television
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Prensa escrita
Internet
Conocidos
Otros

(Cual?

4.- ;Qué medio de comunicacion utiliza mas para informarse?

Radio
Television
Prensa escrita
Internet

Otros

¢ Cual?

5.- ¢Estaria usted dispuesto a comprar el producto de la asociacion?

6.- ¢ Qué tipo de promocion le gustaria que brinde la Asociacion?

¢ Cuéles?

Si

2x1
Descuentos
Regalos

Otros

No
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7.- ¢En caso de haber elegido la opcion regalos, de que tipo le gustaria?

Esferos

Llaveros

Camisas

Gorras

8.- ¢ Conoce otro lugar dentro de la provincia de Santa Elena donde Vendan Plantas
de Cacao Fino de Aroma para el cultivo?

Si No

9.- ¢El producto de la Asociacion para usted es?

Excelente

Muy Bueno

Bueno

Regular

Malo

10.- ¢Seria necesario que la asociacion implemente una pagina web para
comercializar los productos?

Si No

11.- ;Cree necesario que se implemente un plan promocional para incrementar las
ventas?

Si No
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12.- ¢ Considera usted que los precios de la Asociacion Vivero y Jardin de Injertos
de Clones de Cacao Fino de Aroma son?

Elevados

Medios

Bajos

OBSERVACIONES:

Elaborado por: Ingrid Palma Lara.
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ANEXO 6 Modelo de Entrevistas.
wngenieria 0 marketiy,
SR
UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

ESCUELA DE INGENIER'I'A COMERCIAL
CARRERA DE INGENIERA EN MARKETING

OBJETIVO DE LA ENTREVISTA: Conocer la viabilidad del uso de
herramientas promocionales y publicitarias para incrementar las ventas de la
Asociacion del “Vivero y Jardin de Injertos de Clones de Cacao Fino de Aroma”
de la Comuna Dos mangas, parroquia Manglaralto, Cantén Santa Elena, provincia
de Santa Elena, afio 2015.

Nombre del Socio:

Edad: C.l:

Sexo: Masculino Femenino

1.- ¢Usted esté satisfecho con la actividad que realiza dentro de la Asociacion?

2.- ¢ De qué manera se promociona el producto?

3.- ¢Qué es para usted mas importante al momento de comercializar su producto?
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4.- ¢En la actualidad utilizan medios de comunicacion para promocionar sus

productos?

5.- ¢Ha aumentado el volumen de ventas, en la actualidad?

6.- ¢ Cree usted que si se implementa un Plan de Promocion para el producto que

ofrece la Asociacion, aumentara el volumen de ventas?

7.- ¢ Cudl creo usted es la promocion que despunta mas el interés de los clientes?

8.- ¢Existe diferencia entre el producto de la asociacion y la competencia?
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9.- ¢El precio del producto de la asociacidn es competitivo en el mercado?

10.- ¢Para motivar la compra de los clientes utilizan herramientas de promocién?

11.- ¢ El producto de la Asociacion cumple con las expectativas de los clientes?

12.- ;Como considera usted la atencidn que brinda a sus clientes?

13.- ¢ Cudl de los factores mencionados es mas relevante para los clientes al

momento de hacer la compra?
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Precio

Calidad

Atencion

2x1

Regalos

Elaborado por: Ingrid Palma Lara.
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ANEXO 7 Fotos 1

Foto 2
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Foto 3

Foto 4
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Foto 5

Foto 6
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APROBACION DEL GRAMATOLOGO

CERTIFICO

Que he revisado la redaccion y ortografia de la tesis con ¢l tema PLAN
PROMOCIONAL PARA EL VIVERO Y JARDIN DE CLONES DE CACAO DE
LA COMUNA DOS MANGAS. PARROQUIA MANGLARALTO, CANTON
SANTA ELENA, PROVINCIA DE SANTA ELAN, ARO 2015, elaborado por la
egresada PALMA LARA INGRID PAOLA, pars optar ¢l titulo de INGENTERIA
EN MARKETING, de la Facultad de Ciencias Administrativas de la carrera de
Marketing de la Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena.

Comunico a ustedes que he realizado las correcciones correspondientes en Ia tesis de
grado en mencion.

Por lo expuesto autorizo a la peticionaria, hacer uso de este certificado, como
consideren conveniente a sus intereses,

Miéreoles, 18de noviembre del 2015,

ATENTAMENTE,
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Santa Elena, 01 de abril de 2016

Scfora ingenicra
Ing. Linda Nitiez Guale MBA.

Director Encargada De La Carrera De Ingenieria En Marketing De La Universidad Estatal
Peninsula De Santa Elena

En su despacho
De mis consideraciones:

Me dirijo a usted con el fin de presentar formalmente nuestra aprobacién a la tesis,
“PLAN PROMOCIONAL PARA EL VIVERO Y JARDIN DE CLONES DE
CACAO DE LA COMUNA DOS MANGAS, PARROQUIA MANGLARALTO,
CANTON SANTA ELENA, PROVINCIA DE SANTA ELENA, a cargo del
presidente el Sefior Angel Merchdn Chiquito portador de la cedula de identidad #
0909327371, el estudiante de la camera de Ingenierfa en Marketing del cual me
comprometo & brindar informacion correspondiente y a llevar a ejecucion el plan de
comercializacion.

Ademds autorizo para ser uso de la informacin proporcionada, para fines pertinentes a
la elaboracion de la tesis, asi como también que la misma en su totalidad sea publicada
en el portal de la pigina web de la UPSE,

Sin otro particular le saludo.
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