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RESUMEN

En la Asociacion de Trabajadores “El Paraiso de las Artesanias”, ubicada en la
comuna Barcelona, parrogquia Manglaralto, cantdn Santa Elena, actualmente los
margenes de ganancia de los artesanos de ésta comunidad son bajos. Esto nos
muestra que mientras las industrias comercializadoras han progresado, los
comuneros siguen en la misma situacion de hace un siglo; es por eso, que para
lograr un desarrollo, social, econdmico y cultural, es necesario implementar un
Plan de Marketing, en que se busque posicionar una marca para que los turistas
extranjeros asocien como un tipo de producto netamente artesanal del Ecuador,
que refleje tendencia, calidad y comodidad. Para el lanzamiento de los sombreros,
se incluyen diferentes estrategias de produccion, marketing y finanzas, que
permitan establecer una marca nueva, de fuerte presencia, que enamore a su
grupo objetivo desde el inicio de su comercializacién, para contribuir a su
crecimiento, generando mayores utilidades para la Asociacion. El objetivo que
se busca con la elaboracion de este proyecto, es satisfacer la necesidad de los
turistas extranjeros en usar un Sombrero que margque nuevas tendencias de moda
con un toque de elegancia y frescura, netamente Ecuatoriano y artesanal.
Asimismo se busca a futuro aumentar el portafolio de productos de la empresa,
aumentar los niveles de rentabilidad, y construir un valor de la marca que le
permita obtener un lugar destacado frente a los futuros consumidores en el

mercado de Sombreros y Artesanias de paja toquilla.
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INTRODUCCION

La Asociacion de Trabajadores “El Paraiso de las Artesanias”, ubicada en la
comuna Barcelona, parroquia Manglaralto, canton Santa Elena, provincia del
mismo nombre, es una entidad que se enfoca en la produccion de Artesanias y
especialmente Sombreros de Paja Toquilla, quienes se han visto afectados por los
bajos ingresos que perciben por la venta de cada uno de ellos; es asi, que éste
trabajo estd enfocado en el disefio de un Plan de Marketing que permitira dar a
conocer las cualidades, beneficios y atributos del producto, ademas de fomentar la
cultura ancestral del Ecuador, demostrando la calidad y elaboracion netamente

artesanal y permitiendo un desarrollo Social y Econémico.

El proyecto de investigacion ha cumplido una etapa de trabajo, el mismo que ha
permitido apoyarse en las fortalezas y superando las debilidades, sin duda la
planificacion y ejecucion de sus estrategias de mercadeo es el principal modo de
conseguir un avance social, econdémico y cultural de la Asociacion de
Trabajadores, reflejandose a su vez en los artesanos de la comuna, para ello se
realizé un diagnéstico de la situacion en la que se encuentra. luego del cual, es
factible determinar las acciones que deben seguir para que el turista extranjero,
reconozca la marca y sea de su preferencia, aplicando las estrategias de mercadeo
adecuadas, siendo identificado como un producto de calidad, ademas de reflejar
tendencia y comodidad, percibiendo de forma significativa, la mejora

implementada.

El capitulo 1, explica mediante la fundamentacion teorico, los conceptos
esenciales a ser aplicados en los capitulos posteriores, se describe que es un Plan
de Marketing, sus fundamentos, objetivos, importancia, beneficios, ventajas y

etapas del mismo; ademas, un contenido muy completo, referente al analisis



externo e interno de la situacidn de la Asociacidn de Artesanos “El Paraiso de las

Artesanias”, de la comuna Barcelona, parroquia Manglaralto, canton Santa Elena.

En el capitulo 11, se aplican las estratégicas metodoldgicas, estableciendo el tipo,
lugar, nivel y propdésito y disefio de la investigacion, ademas se da a conocer las
modalidades de estudio, siendo éste proyecto factible; método inductivo a
utilizar, técnicas (observacion, encuesta y entrevista) e instrumentos de
recopilacion de informacién (cuadernos de notas, mapas, guias de entrevista,
cuestionario, escala de Likert) y los procedimientos a seguir para la obtencion de

datos que justifiquen el tema investigado.

En el capitulo 111, analisis e interpretacién de los resultados, de la informacion
obtenida en la encuesta realizada a los turistas extranjeros y entrevista aplicada a
los miembros de la Asociacion de Trabajadores “Paraiso de las Artesanias”, segin

muestra determinada para la investigacion.

En el capitulo IV se incluye el disefio del Plan de Marketing para la Asociacion
de Artesanos ‘Paraiso de las Artesanias”, de la comuna Barcelona, parroquia
Manglaralto, canton Santa Elena, afio 2012; de tal manera, que éste constituya un
instrumento que se permita orientar hacia el consumidor (turista extranjero), con
amplia participacion de todos los Miembros de la Asociacion para adaptarse a la
realidad de los mercados, y asi poder adquirir un desarrollo, social, econémico y

cultural.

Finalmente se presentan las conclusiones, recomendaciones, anexos y bibliografia,
informaciones que respaldan y dan por terminado el desarrollo del presente
trabajo. Una serie de consideraciones que la Asociacidn deberd tomar en cuenta,
dado que las mismas estan encaminadas a mejorar su trabajo, alcanzando los

objetivos propuestos y superacién de los mismos.



MARCO CONTEXTUAL DE LA INVESTIGACION

1. TEMA

Plan de Marketing para la Asociacion de Trabajadores, “El Paraiso de las
Artesanias”, de la comuna Barcelona, parroquia Manglaralto, canton Santa Elena,
afio 2013.

2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El canton Santa Elena, creado el 22 de enero de 1.839, consta de la cabecera
cantonal (Santa Elena) y seis parroquias rurales: Manglaralto, Colonche, San José

de Ancén, Atahualpa, Chanduy y Simén Bolivar, comprende 63 comunas.

La mayor concentracion de artesanos se da en las comunas Libertador Bolivar,
Barcelona, Cadeate de la parroquia Manglaralto del canton Santa Elena y también
se ubican en varios sectores del cantdon La Libertad, cada una de ellas con sus

areas de produccién definidas.

La investigacion realizada a inicios de afio 2010, por el departamento de
Desarrollo Comunitario de la llustre Municipalidad de Santa Elena, se identifica
que la Comuna Barcelona creada el 22 de febrero de 1939, mediante Acuerdo
Ministerial N. 179, de la parroquia Manglaralto, canton Santa Elena, cuenta con
395 viviendas y 2860 habitantes entre hombres y mujeres. Actualmente es

dirigido por Sr. Duver Baquerizo Quirumbay, presidente de la Comunidad.

El cultivo y tratamiento primario de la paja toquilla ha sido desde finales del siglo
diecinueve una de las principales actividades econémicas de los habitantes de la
Cordillera Chongon - Colonche, especialmente de los pobladores de las comunas

Sinchal y Barcelona, en la parroquia Manglaralto del Cantdn Santa Elena.



Mediante Acuerdo N. 9906, de fecha 20 de febrero de 2010, suscrito por la Arg.
Monica Becerra Centeno, Directora Provincial del Ministerio de Inclusion
Econdmica y Social (MIES), se crea la Asociacion de trabajadores “El Paraiso de
las Artesanias”, PARATESANIA, ubicada en el comuna Barcelona, parroquia
Manglaralto, canton Santa Elena, provincia de Santa Elena, con 27 artesanos,
fundadores que se dedican a la elaboracion de productos de paja toquilla
(sombreros, adornos, bolsos, entre otros), y facilitan la comercializacion directa al
consumidor final. Actualmente estd conformada por 40 socias, de las cuales 20

estan activas.

Aproximadamente el 80% de la toquilla producida en este sector se envia al sector
sur del pais, especificamente, en las provincias de Azuay y Azogues. Mientras que
el 20% es utilizado por artesanos locales y de comunas cercanas para la

elaboracion de artesanias.

Los méargenes de ganancia de los artesanos de Barcelona son bajos. Los
comuneros venden la materia prima para la elaboracion de alrededor de 6.000
sombreros cuyo precio unitario de venta al publico va de 200 a 1000 mil d6lares
en mercados internacionales; Esto nos muestra que mientras las industrias
comercializadoras han progresado, los comuneros siguen en la misma situacion de

hace un siglo.

Se han detectado las siguientes causas:

o Falta de identificacion de la variedad de productos artesanales elaborados por
la Asociacion de Trabajadores “El Paraiso de las Artesanias”.

e Falta de un Plan de Marketing en los microempresarios de la comuna
Barcelona, parroquia Manglaralto, cantdn Santa Elena.

e Falta de estrategias de mercadeo en la Asociacion de Trabajadores “El Paraiso

de las Artesanias.



e Falta de identificacion del producto por medio de una marca.

Se pronostica que los margenes de ganancia de los artesanos de la Comuna
Barcelona continuardn bajos si se mantiene esta situacion. La Asociacion de
Trabajadores “El Paraiso de las Artesanias” no estaria aprovechando las
oportunidades que se presentan en el entorno, y lo mas importante deberia
utilizar sus fortalezas mientras éstas se encuentren disponibles y enfrentar las

amenazas que representan sus competidores potenciales.

Creacion de una marca patentada de las artesanias de paja toquilla, para
posicionamiento en el mercado y en la mente de los consumidores, mediante la
aplicacion de un Plan de Marketing disefiado con las herramientas e instrumentos

técnicos que faciliten su implementacion en la Asociacion.

Se aplicaran estrategias de marketing, y se diversificaran los productos elaborados
de paja toquilla, ademéas existirdA una adecuada participacion de todos los
miembros, mediante una comunicacion efectiva y el compromiso de todos los

artesanos para mejorar su organizacion.

3. OBJETIVOS

Objetivo General:

Disefiar un Plan de Marketing, mediante la aplicacion de estrategias
metodoldgicas pertinentes para la Asociacion de Trabajadores “El Paraiso de las

Artesanias”, de la comuna Barcelona, parroquia Manglaralto, cantdn Santa Elena.

Objetivo Especificos:

A continuacion, se detallan los objetivos especificos establecidos:



e Fundamentar el Plan de marketing mediante estudio te6rico de los principales
conceptos, determinando las herramientas y principios generalmente

aceptados para la identificacién de las necesidades técnicas de sus procesos.

e Analizar los datos del estudio de mercado de la Asociacién de Trabajadores
“El Paraiso de las Artesanias” (PARATESANIAS), mediante la aplicacion de
técnicas de investigacion determinando las condiciones actuales de la

empresa.

e Interpretar los resultados de la investigacion realizada, mediante las técnicas

respectivas, para el estudio y elaboracion de las estrategias de mercado.

e ldentificar las necesidades del consumidor (Turista extranjero), por medio de
las encuestas, estableciendo las estrategias adecuadas, Y se ejecuten de mejor

manera las funciones encomendadas.

e Proponer el Plan de Marketing, mediante la creacién de una marca patentada
de las artesanias de paja toquilla, para posicionarse en la mente de los

consumidores.

4. JUSTIFICACION DEL TEMA

Se ha identificado que una de las principales actividades econdmicas en la
comuna Barcelona es la fabricacion de artesanias y sombreros de paja toquilla,
actividad artesanal que con el tiempo ha ido decreciendo de manera significativa,
al punto que en el sector s6lo habian tres artesanos que conservaban el arte, pero

gue debido a suavanzada edad no pudieron continuar con la misma.

Es importante indicar que segun el estudio realizado el 24 de noviembre del 20009,

por el Programa de Desarrollo Econémico Sustentable en el Cordon Costero de



Guayas y Santa Elena, aproximadamente el 80% de la toquilla producida en la
comuna Barcelona, se envia a la parte sur del pais, especificamente, a las
provincias de Azuay y Cafar; mientras que, el 20% es utilizado por artesanos

locales y de comunas cercanas para la elaboracion de artesanias.

Actualmente, gracias al aporte de entidades como el Centro de Promocién Rural,
se han rescatado algunas actividades artesanales que se creian perdidas en el
sector, impulsando una Asociacion de Trabajadores con el nombre de “El Paraiso
de las Artesanfas”, al mismo tiempo se identifican con las siglas
PARATESANIAS, donde se elaboran varios productos y se facilita su

comercializacion directa al consumidor final.

Es necesario implementar estrategias de marketing y crear una marca patentada
que permita identificar la cultura de nuestros ancestros mediante las artesanias,
elaborados de paja toquilla y por ende abarcar el mayor mercado posible,
posicionandose en la mente del consumidor, por ende aumentara la produccion y

las ventas.

La pertinencia del Plan de Marketing, permitira identificar una marca especifica
gue sea posicionada en la mente del consumidor, para que este a su vez elija
prioritariamente los sombreros, adornos Y artesanias de paja toquilla; este estudio
debe ser aplicado por los artesanos de la asociacion luego de la investigacion

realizada.

La originalidad de la idea de desarrollar el Plan de Marketing, para la Asociacion
de Trabajadores, “El Paraiso de las Artesanias”, se fundamenta porque cuenta con
una infraestructura, donde exponen la variedad de productos, caracteristicas y
precios, que se encuentran a disposicidn del consumidor, muestra del excelente
trabajo artesanal de la comunidad en particular, manteniendo de esta manera la

cultura ancestral de este sector.



Debemos remarcar el concepto basico de marketing que expone Philip Kotler,

considerado hoy en dia padre del marketing moderno (www.gestiopolis.com):

“Es la técnica de administracion empresarial que permite anticipar la estructura de
la demanda del mercado elegido, para concebir, promocionar y distribuir los
productos y/o servicios que la satisfagan y/o estimulen maximizando al mismo

tiempo las utilidades de la empresa”.

El estudio tiene un disefio cualitativo, la modalidad es factible, los tipos de
investigacion a utilizarse son, por el proposito: aplicada; por el lugar: de campo;
por el tiempo: descriptivo; la metodologia es inductivo y las técnicas:

observacion, entrevista y encuesta.

El beneficio que obtendra este sector es que crezca en el &mbito econdémico y
social, mediante la implementacion de estrategias competitivas que permitan el
posicionamiento del producto en la mente del consumidor, por ende aumentara la
produccién y la mayor parte de la materia prima (paja toquilla) se cultivara en este

sector.

De acuerdo al estudio que se realizard y necesidades de los artesanos,
obtendremos resultados, que permitirdn mejorar la calidad de vida de la comuna,
utilizando los medios de incentivos adecuados y concientizando que la
implementacion del Plan de Marketing permitira el desarrollo, reconocimiento y

captacion de clientes, ademas del entusiasmo del cliente interno.

5. HIPOTESIS

La aplicacién del Plan de Marketing permitira el desarrollo de la Asociacion de
Trabajadores “El Paraiso de las Artesanias” (PARATESANIAS), de la comuna

Barcelona, parroquia Manglaralto, canton Santa Elena, provincia de Santa Elena.



6. OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

Las variables son definidas como atributos o caracteristicas que se pueden
determinar con valores. Dentro de la investigacién, el proceso de
operacionalizacion de las variables se inicia con la definicion conceptual de
variables totalmente medibles, luego se determina la definicion operacional de las
variables que reciben el nombre de indicadores, los cuales seran medidos de forma

cuantitativa y cualitativa al que ha llegado la problematica investigada.

Variable Independiente: Plan de Marketing

Constituye una herramienta bésica de gestion que debe utilizar toda empresa
orientada al mercado que quiera ser competitivo, establece los pasos a seguir, las
metodologias y tiempos para alcanzar objetivos determinados de la institucion con

el uso de los recursos disponibles, asegurando la calidad del producto o servicio.

Variable Dependiente: Asociacion de Trabajadores “El Paraiso de las
Artesanias” (PARATESANIAS), de la comuna Barcelona, parroquia Manglaralto,

cantén Santa Elena.

Las Asociaciones son Personas Colectivas, estructuradas organicamente para la
consecuencia de los fines de defensa de sus intereses y, que al obtener el
reconocimiento juridico adquieren la personeria Juridica con atributos para su
determinacion y capacidad civil relativa para ejercer derechos y obligaciones, por
medio de Representantes Legales. El estudio de las Asociaciones Profesionales,
comprende: los principios que las fundamentan, el objeto y los fines, las formas
de organizacién, el contenido de los estatutos, reconocimiento juridico y
disolucion. La propuesta de estudio, discrimina lo concerniente a los Sindicatos y
al Comité de Empresa, auncuando las diferencias no son trascendentes. A

continuacion los cuadros de operacionalizacion de las variables:



TABLA No. 1: VARIABLE INDEPENDIENTE

HIPOTESIS VARIABLE | DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES [ ITEMS PARA LOS INDICADORES INSTRUMENTOS
¢Considera que la demanda actual de las
artesanias de paja toquilla permite el progreso de
Demanda la comunidad? ¢Por qué?
Estudio d Ofert ¢Considera que se ofertan variedad de artesanias
. studio de erta con calidad? Sugerencias
Constituye  una| Mercado Mercado ; - o
La aplicacion herramienta ¢Se ha |den.t|'1;|cado cual es el mercado y la
del Plan de basica de gestion competencia?
Marketing que debe utilizar ) . - .
permitira el toda empresa Precio ¢Considera que los precios de las artesanias y
i i ?
desarrollo de orientada al [ Marketing Mix Producto s.ocbr,elros de ;:aja toqdunlta son los adecu ados_d
la Asociacion mercado que Punto de venta (él ;:resazgr; 05 produictos con mayor acogida en
de quiera ser Promocién - ’ ..
T rabajadores competitivo LCuen_ta_l con las cond iciones adecuadas, para la
“Paraiso de I establece l los exposicion de las artesanias? La Encuesta
Ar?ézfr?ias’e’ as pasos a seguir, las ¢Qué sugerencias daria usted en relacion a las
1 H I)
(PARATESA Plan de_ metodologias 'y promociones:
M arketing - .
NIAS), de la tiempos para Cudl las fortal | o La Entrevista
comuna alcanzar objetivos Fortalezas ‘CEa.ez son ?as ortalezas de la Asociacion de
- - trabajadores?
F?erfgé?l?;’ ?aEt?r{giltnuagigz cgﬁ FODA ggﬁﬁggédezdes ¢Cuéles son las Oportunidades de la Asociacion
i ?
Manglaralto, el uso de los Amenazas (_je tr,allbajadorles. bilidades de | iacion d
canton Santa FeCUTSOS (,Cua_es son las Debilidades de la Asociacién de
i . trabajadores?
Elena, disponibles, s o
provincia de asequrando la (,Cga!ez son’las Amenazas de la Asociacion de
Santa Elena. calidad del trabajadores’
E;f\:jiggo ° Cobertura ¢ QUuE estrategias de mercado se aplican
: ?
Estrategias M ercado actualmentef

Comunicacion

¢Cuél es la cobertura y que estrategias se
implementan?

¢ Qué estrategias de comunicacion se aplican para
la difusion de la informacién?

Fuente: Operacionalizacion de las variables
Elaborado por: Lady Katherine Limones Reyes
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TABLA No. 2: VARIABLE DEPENDIENTE

HIPOTESIS | VARIABLE | DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES ITEMS PARA LOS INDICADORES INSTRUMENTOS
Las  Asociaciones  son
Personas Colectivas,
estructuradas organicamente
La aplicacion para la consecuencia de los
del Pplan de fines de defensa de sus
: intereses y, que al obtener el Politico legal
Marketing o AR Entorno P s . _—
ermitira el reconocimiento juridico Eco_nomlco ¢EX|st_e financiamiento por parte de
gesarrollo de adquieren  la  personeria Socio Cultural organismos externos?
la Asociacion | Asociacion Juridica con atributos para ¢Existe desarrollo y fomento de la
de de su determinacion y cultura ancestral?
Trabajadores | Trabajadores | capacidad civil relhatlva Para | canacidades Competencia - | o
“El Paraiso “El Paraiso ejercer derechos oy Mercado (,Qu!enes son los competidores?
de las de las obligaciones, por medio de ¢Cual es nuestro mercado meta?
Artesanias” Artesanias” Representantes Legales. El La Entrevista
(PARATESA | (PARATESA estudio de las Asociaciones Tangible ¢Son bien utilizados los activos fisicos
Profesionales, comprende: Intangible de la asociacién? La Encuesta
NIAS), de la NIAS), de la A Recursos P Do
comuna comuna los principios que las ¢Cudl es el rendimiento de la empresa,
Barcelona Barcelona fundamentan, el objeto y los en funcidn de los resultados del trabajo
parroquia‘ parroquia‘ fines, las formas de de los artesanos?
Manglaralto Manglaralto organizacion, el contenido ) -
canton Santé canton Santé de los estatutos, ¢Cuéntas personas de la poblacion,
Elena Elena reconocimiento juridico vy Tamario conocen el proceso del tejido de los
D disolucién. La propuesta de . Actividad productos de paja toquilla?
provincia de . oo Identidad e e - . PN
Santa Elena. estudio,  discrimina lo Geografico ¢Cudl es la identidad de la asociacion®

concerniente a los
Sindicatos y al Comité de

Empresa, auncuando las
diferencias no son
trascendentes.

Fuente: Operacionalizacion de las variables

Elaborado por: Lady Katherine Limones Reyes
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CAPITULO |

1.1 PLAN DE MARKETING.

1.2.1. Fundamentacion del Marketing

El concepto basico de marketing que expone Philip Kotler, padre del marketing
moderno: Es la técnica de administracién empresarial que permite anticipar la
estructura de la demanda del mercado elegido, para concebir, promocionar y
distribuir ~ los productos y/o servicios que la satisfagan y/o estimulen

maximizando al mismo tiempo las utilidades de la empresa.

La organizacion se centra fundamentalmente en satisfacer las necesidades de los
consumidores, para lo que debe conocer los cambios que se van produciendo enel

mercado.

Los clientes que no quedan satisfechos no vuelven a comprar los productos, e
incluso pueden contribuir a que las personas de su entorno tampoco los adquieran.
De ahi que se requiera seguir de cerca y prever la evolucién que experimentan las

necesidades de los consumidores.

La satisfaccion de las necesidades de los consumidores requiere un esfuerzo

coordinado e integrado por parte del conjunto de la organizacion.

Es imprescindible que todos los miembros de la empresa asuman una filosofia de
marketing y crean en la importancia del cliente. Solo asi el trabajo que lleven a
cabo podra proporcionarle el servicio mas adecuado. Las organizaciones deben

centrarse en conseguir el éxito a largo plazo.
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(Editorial UOC, Principios y estrategias de marketing, pag. 21). EIl marketing no
se plantea conseguir unas ventas a corto plazo a costo de recurrir a productos
inadecuados 0 a programas publicitarios dudosos, sino que pretende ofrecer a los
consumidores los productos que mejor se adaptan a sus necesidades, Yy

satisfacerlas de manera continuada.

Es importante considerar los conceptos antes expuestos para la aplicacion del
Plan de Marketing, considerando el compromiso que deben tener los artesanos

hacia la Asociacion de Trabajadores.

A continuacion varias definiciones de Marketing:

(Philip Kotler, 2000, pag. 115). “Marketing es un proceso social a través del cual
grupos e individuos obtienen lo que necesitan y desean mediante la creacion,

oferta y libre intercambio de productos y servicios que otros valoran”.

(Peter Drucker, 1983, pag. 98). “El negocio esta en el mercado, en la empresa sélo
hay costes para satisfacer las necesidades de ese mercado logrando niveles
aceptables de rentabilidad™.

(Yoshio Ishizaka, Vicepresidente Ejecutivo de Toyota Motor Corporation,
www.slideshare.net). “Escucha al mercado, escucha la voz del consumidor". Esa
es la esencia del marketing: hay que volver, siempre, al mercado, al consumidor.

Es lo que hacen en Toyota”.

(RODRIGUEZ ARDURA, 2006, pag. 37). “Marketing es una funcion de las
organizaciones, y un conjunto de procesos para crear, comunicar y entregar valor
a los clientes, y para gestionar las relaciones con estos ultimos de manera que

beneficiena la organizacién y a todos los interesados”.
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(Inma Rodriguez, 2006, pag. 23). “El Marketing constituye una disciplina
cientifica que, desde su aparicion a principios del siglo XX, ha wvenido

desarrollandose y experimentando cambios sustanciales”.

El marketing, nos permite identificar las actividades a cumplir para el desarrollo
de las organizaciones, mediante estrategias y procesos; reconocida ademas como
una ciencia aplicada del comportamiento que trata de comprender las relaciones

entre los compradores y los vendedores.

Importancia del Marketing:

El marketing esta presente en todas las acciones sociales y econdmicas de nuestra
cultura. Su importancia se hace evidente cuando se aprecia que las personas, aun

sin saberlo, usan leyes de marketing en muchos actos cotidianos.

Jaime Rivera Camino y Mencia de Garcillan, 2007, pag. 116 “Sin
darse cuenta estan desarrollando las acciones que estan destinadas a
promover toda relacion de intercambio que se establece cuando
alguien quiere obtener un beneficio. ¢Puede existir una
organizacion si no logra vender su producto?. Esta pregunta es
valida tanto para las organizaciones lucrativas como no lucrativas.
En este caso, el marketing guiarad todas las acciones estratégicas y
operativas para que las organizaciones sean competitivas en la
satisfaccion de sus mercados. Pero la utilidad del marketing va mas
alla de las empresas y asi se distingue que las comunidades
autonémicas o las provincias también usen el marketing para

competir entre ellas”

El marketing como actividad lleva a cabo la relacion de intercambio entre las

organizaciones y los consumidores. Las actividades de marketing comprenden la
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identificacion de las necesidades, el disefio de las formas que permitiran
satisfacerlas y el desarrollo de acciones con las que, finalmente, se dara respuesta

a las demandas del mercado.

Durante este proceso se utilizan las diferentes herramientas de las que dispone el
marketing, como los productos, los precios, los canales de distribucion y los
instrumentos de comunicacién, con la intencion de satisfacer las necesidades del

consumidor y, de paso, generar beneficios para la organizacion.

1.2.2. Plande Marketing

Una vez fijados las metas y objetivos de la organizacion, se debe trazar un
camino, definir una manera de alcanzarlos, de entre tantas alternativas validas
para llegar, y la manera puntual de como se transitara dicho camino. EI hecho de
encontrar diferentes caminos que conduzcan al mismo objetivo, se lo conoce
como principio de ISO finalidad. La forma de alcanzar el objetivo es la
denominada estrategia, y puntualmente las tacticas, y, la formulacion ordenada y

detallada de dichos pasos es simplemente El Plan.

Constituye una herramienta basica de gestion que debe utilizar la Asociacion de
Trabajadores “El Paraiso de las Artesanias”, considerando que el mercado son los
turistas extranjeros que visitan la provincia de Santa Elena, y orientada a ser
competitivos, estableciendo los pasos a seguir, para alcanzar objetivos

determinados.

1.2.3. Definiciéndel Plan de Marketing

Concepto.- Es la disciplina cuyo objetivo es satisfacer deseos y necesidades de
los individuos u Organizaciones a través de la creacion e intercambio de

productos y/o servicios.
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Historia

En los siglos XVIII y XIX, las empresas estaban orientadas al Producto; esto
significa que la Unica estrategia en esa época, era tener muchos productos para
vender, los mercados eran muy demandantes y aparecian los productos de

€CONSUMOS Masivos.

El problema que comenz a notarse, era que dichos productos estaban poco
diferenciados, ya que tampoco estaban orientados al cliente. Obviamente, no
existia el concepto de preguntarle al consumidor qué es lo que precisaba, de qué
manera pretendia que se le presentara, 0 qué otras caracteristicas de dichos

productos podian ser mejoradas o agregadas.

De hecho, esto hacia que las acciones de Marketing, tal como hoy las concebimos,
fueran inexistentes. Se pensaba en el producto, y luego donde ofrecerlo, y no lo

contrario. Esa era la vision del mercado en la época.

Desde el punto de vista empresarial, el objetivo era maximizar la produccion.
Después de la 2da Guerra Mundial, las empresas comenzaron a orientarse a las

ventas y no tanto al producto.

Por otra parte, los mercados comenzaban a dejar de ser tan demandantes, ya

estaban saturados, por lo que se enfocaron en disefiar grandes fuerzas de ventas.

Esta saturacion del mercado, hizo que los productos debieran diferenciarse.
Debian imponer caracteristicas Unicas para atraer a los pocos (en valores relativos)
consumidores demandantes. Es entonces, cuando comienzan las primeras acciones
de comercializacidon y logistica para llevar el producto hasta el cliente. En esos
afios, el producto no se adaptaba demasiado a las necesidades de los

consumidores, sino que apuntaba simplemente al “nicleo” de la demanda.
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La vision del mercado era desde “adentro hacia afuera”, es decir, que la tactica era
colocar los productos a través importantes fuerzas de wventas, las cuales

“perseguian e instaban’ a los consumidores.

Un hito importante fue también la crisis petrolera de 1973. Esto demandd nuevas
estrategias y tacticas de marketing, tales como la orientacion al cliente, la
diferenciacion a través de atributos unicos, el estudio y la segmentacién del
mercado, todo ello de forma de adaptar los productos a las necesidades de cada

grupo de consumidores.

El interés empresarial ya no era maximizar la produccién, sino, maximizar el

beneficio.

Los mercados se hacian cada vez mas competitivos, por lo que el costo de
captacion de cada cliente se torn6 muy alto, lo cual generdé la idea de la
satisfaccion y fidelizacién del cliente. Esta idea se fue perfeccionando, y, ya

entrados a los afios 90, se realizé la Orientacion al cliente “singular”.

Es alli cuando comienza a haber acceso rapido y econémico a la informacion de
cada cliente, se conocen habitos y costumbres de cada uno de ellos, y permiten
predecir y pronosticar el comportamiento futuro. En definitiva, se buscaba la

retencion de los buenos clientes.

1.2.4. Objetivos del Plan de Marketing

Orientarse hacia el consumidor, con amplia participacion de todos los integrantes
de la Asociacion de Trabajadores “El Paraiso de las Artesanias”, para adaptarse a

la realidad de los mercados. En consecuencia, el marketing debe tener en cuenta:

e Lo que quiere el cliente.
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e Cuando y lo quiere.

e Donde lo quiere.

e CoOmo quiere comprarlo.

e Quiénrealmente quiere comprarlo.

e Cuanto quiere comprar y cuanto esta dispuesto a pagar por él.
e Por qué puede querer comprarlo.

e Qué estrategia utilizaremos para que finalmente se decida a comprarlo

1.2.5. Importancia del Plan de Marketing

Es importante porque esta orientado a la totalidad de la empresa y sus integrantes
a satisfacer necesidades y deseos de los consumidores, que constituyen
oportunidades econdmicas para ella. S6lo descubriendo las motivaciones y deseos
de los compradores, la empresa podra alcanzar sus propios objetivos de

crecimiento y rentabilidad en cualquiera de las areas de la misma.

Ademas de comprender que el concepto moderno del marketing se debe orientar
hacia el consumidor, no es sindbnimo de ventas y debe ser dinamico, con amplia
participacidn de todos los integrantes de la empresa para adaptarse a la realidad de

los mercados.

1.2.6. Beneficios del Plan de Marketing

La planificacion tiene, entre otros, los siguientes beneficios:

e Ayuda a definir hacia donde quiere ir y cual es la meta.
e Sefiala un camino l6gico a seguir para llegar a ella.
e Mantiene informado de cémo se progresa respecto del plan trazado a un

tiempo proyectado.
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e Deja ver los errores primero en el papel, antes de que aparezcan en la
realidad.
e Permite realizar rapidos ajustes si se presentan dificultades en el curso del

trabajo.

1.2.7. Ventajas del Plan de Marketing

Algunas de sus ventajas son las siguientes:

e  Guia para promocionar los productos.

e Es til para la implementacidn, puesta en practica.

e Es (til para el control de la gestion

e Facilita la comunicacion de los objetivos y estrategias a los colaboradores de
la organizacion.

e Permite la obtencion de recursos para la implementacion del plan.

e Estimula la reflexion.

e Ayudaa la tarea de organizacion y asignacion de responsabilidades.

1.2.8. Etapas del Plan de Marketing

El diferente tamafio y actividad de las empresas, hacen que la realizacion del plan
marketing no se puede facilitar un programa estandar; ya que las condiciones de
elaboracion que dan validez son variadas y responden, a diferentes necesidades y

culturas de la empresa.

Es importante no emplear demasiado tiempo en la elaboracién del mismo,
considerando que no se necesita; no debemos perdernos en razonamientos
complicados. Se debe aplicar un mercadeo analitico pero a la vez con sentido
comun; no debemos trabajar con un sin ndmero de datos, solo utilizar los

necesarios; y, lo que es mas importante, conseguir que sea viable y pragmético.
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El plan de marketing requiere un trabajo metoddico y organizado. Es conveniente
que sea ampliamente discutido y socializado con todos los departamentos
implicados durante la fase de su elaboracion con el fin de que nadie, dentro de la
empresa se sienta excluido del proyecto empresarial. De esta forma, todo el
equipo humano se sentira vinculado a los objetivos fijados por el plan dando

como resultado una mayor eficacia a la hora de su puesta en marcha.

No existe unanimidad entre los diferentes autores, en relacion al nimero de etapas
ensu realizacion, pero en el siguiente grafico segun Rafael Mufiz Gonzalez, autor

del libro Marketing en el Siglo XXI. 32 Edicion, incluye las mas importantes:

GRAFICO NO. 1: Distintas Etapas para la Elaboracion de un Plan
de Marketing

Analisis de la situacidn

v

Determinacion de objetivos

1

Elaboracion v seleccion de estrategias

\/

Flan de accidn

v

Establecimiento de presupuesto

v

Métodos de control

Fuente: Libro de Marketing en el Siglo XXI 3ra Edicién, por Rafael Mufioz Gonzalez, autor
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Resumen

Su brevedad no va en relacion directa con el nivel de importancia, ya que en un
namero reducido de paginas nos debe indicar un extracto del contenido del plan,
asi como los medios y estrategias que van a utilizarse. La lectura de estas paginas,
junto con las recomendaciones que también deben incluirse al final del plan, son

las que vana servir a la alta direccion para obtener una visién global.

Analisis de la situacion

El &rea de marketing de una compafiia es de gran importancia en una
organizacion. Por encima de cualquier objetivo de mercado estard la mision de la
empresa, su definicién vendrd dada por la alta direccidn, que debera indicar cuéles
son los objetivos corporativos; esto es, en qué negocio se estd y a qué mercados se

debe dirigir.

Este sera el marco general en el que se deba trabajar para la elaboracion de
nuestro plan. Una vez establecido este marco general, deberemos recopilar,
analizar y evaluar los datos basicos para la correcta elaboracion del plan tanto a
nivel interno como externo de la compafiia, lo que nos llevara a descubrir en el
informe la situacién del pasado y del presente; para ello se requiere la realizacion
de:

Un andlisis histdrico. Tiene como finalidad el establecer proyecciones de los
hechos maés significativos y de los que al examinar la evolucién pasada y la
proyeccion futura se puedan extraer estimaciones cuantitativas tales como las
ventas de los ultimos afios, la tendencia de la tasa de expansion del mercado,
cuota de participacion de los productos, tendencia de los pedidos medios, niveles
de rotacion de los productos, comportamiento de los precios, etc., el concepto

historico se aplica al menos a los tres Gltimos afios.
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Un andlisis causal. Con el que se pretende buscar las razones que expliquen los
buenos o malos resultados en los objetivos marcados, y no las excusas y
justificaciones, como algunas veces sucede. Independientemente del anélisis que
se realice a cada una de las etapas del plan anterior, se tiene que evaluar la
capacidad de respuesta que se tuvo frente a situaciones imprevistas de la

competencia o coyunturales.

Un analisis al comportamiento de la fuerza de ventas. Verdaderos artifices de
la consecuciébn de los objetivos comerciales, conviene realizar un analisis
pormenorizado tanto a nivel geografico y de zonas, como a nivel de delegacion e

individual, la herramienta comparativa y de analisis.

Un estudio de mercado. Durante mucho tiempo se ha pensado que dentro del
analisis de la situacion, éste era el Unico punto que debia desarrollarse para
confeccionar un plan de marketing y siempre a traves de una encuesta;
paraddjicamente no siempre es necesario hacerla para conocer tanto el mercado
como la situacion de la que se parte, ya que en la actualidad existen, como hemos
explicado en el capitulo de investigacion de mercados, alternativas muy validas

para obtener informacidn fiable.

Un andlisis FODA. EI marketing estratégico, es en el plan que tiene su maxima
exponencia, ya que en él quedaran analizadas y estudiadas todas las fortalezas,
debilidades, amenazas y oportunidades que se tengan o puedan surgir en la
empresa 0 la competencia, lo que nos permitira tener reflejados no sélo la

situacion actual sino el posible futuro.

Dentro del plan de marketing, al desarrollar la situacion de una empresa dentro del
mercado, hay que considerar que, junto a la realizacion de los analisis hasta aqui
expuestos, hay que considerar otros factores externos e internos que afectan

directamente a los resultados. Entre los principales, podemos destacar:
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Entorno:

e Situacion socioecondmica.
e Normativa legal.
e Cambios en los valores culturales.

e Tendencias.

e  Aparicién de nuevos nichos de mercado.

e Entre otros.

Imagen:

e De laempresa.

e De los productos.

e Delsector.

e De la competencia.

e Anivel internacional.

e Entre otros.

Cualificacién profesional:

e Equipo directivo.

e Colaboradores externos.

e Equipos de ventas.

e  Grado de identificacion de los equipos.
e Entre otros.

Mercado:

e Grado de implantacionen la red.
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e Tamafio del mismo.

e Segmentacion.

e Potencial de compra.

e Tendencias.

e Analisis de la oferta.

e Analisis de la demanda.

e Analisis cualitativo.

Red de distribucion:

e Tipos de punto de venta.

e Cualificacion profesional.

e Numero de puntos de venta.

e Acciones comerciales ejercidas.

e Logistica.

Competencia:

e Participacion en el mercado.
o PVP.

e Descuentos y bonificaciones.
e Servicios ofrecidos.

e Nivel profesional.

e [magen.

e Implantacion a la red.

Producto:

e Participacion de las ventas globales.
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e Gama actual.

e Costos.
e  Precios.
e  Margenes.
e Garantias.

e Plazos de entrega.

Politica de comunicacion:

e Targets seleccionados.

e Objetivos de la comunicacion.

e Presupuestos.

e Equipos de trabajos.

e Existencia de comunicacidn interna.

e Posicionamiento en Internet.

Determinacion de objetivos

Los objetivos constituyen un punto central en la elaboracion del plan de
marketing, determinan numéricamente donde queremos llegar y de qué forma;
éstos ademas deben ser acordes al plan estratégico general, un objetivo representa
también la solucidn deseada de un problema de mercado o la explotacion de una

oportunidad.

Caracteristicas de los objetivos

Con el establecimiento de objetivos lo que mas se persigue es la fijacion del
volumen de ventas o la participacion del mercado con el menor riesgo posible,

para ello los objetivos deben ser:
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Viables. Es decir, que se puedan alcanzar y que estén formulados desde una

Optica préctica y realista.

Concretos y precisos. Totalmente coherentes con las directrices de la compafiia.

Tiempo. Ajustados a un plan de trabajo.

Consensuados. Englobados a la politica general de la empresa, han de ser

aceptados y compartidos por el resto de los departamentos.

Flexibles. Totalmente adaptados a la necesidad del momento.

Motivadores. Al igual que sucede con los equipos de venta, éstos deben

constituirse con un reto alcanzable.

Tipos de objetivos basicos:

e Objetivo de posicionamiento.
e  Objetivo de ventas.

e  Obijetivo de viabilidad.

Segun Rafael Mufiz Gonzalez, indica que mientras los objetivos cuantitativos se
marcan para dar resultados en el corto plazo, son los cualitativos los que hacen
consolidar en el tiempo y obtener mejores resultados en el mediano y largo plazo,

por ello considera:

Cuantitativos. A la prevision de ventas, porcentaje de beneficios, captacion de
nuevos clientes, recuperacion de clientes perdidos, participacion de mercado,

coeficiente de penetracion, etc.
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Cualitativos. A la mejora de imagen, mayor grado de reconocimiento, calidad de
servicios, apertura de nuevos canales, mejora profesional de la fuerza de ventas,

innovacion.

1.2.9. Las Disciplina de valor

Treacy y Wiersema presenta tres disciplinas de valor, o alternativas para aportar
valor al cliente: excelencia operacional, liderazgo de producto, e intimidad del

consumidor.

Las compafiias que dominan sus mercados, eligen una de ellas. Se presenta a
continuacion, el detalle y un breve resumen de la descripcion que Treacy y
Wiersema, realiza de cada una de las disciplinas del valor, y el desarrollo de la

caracteristica particular aplicada a nuestro caso:

1.2.9.1.Excelencia Operativa

Las compafiias operativamente excelentes ofrecen una combinacion de calidad,
precio y facilidades de compra de sus productos que ninguna otra compafiia de ese
mercado puede ofrecer.

No son innovadoras en cuanto a sus productos servicios, ni tampoco mantienen

una relacion de persona a persona con sus clientes.

Funcionan muy bien, y garantizan a sus clientes precios bajos y/o un servicio

rapido o efectivo”.

En opinion de Treacy y Wieserma, ‘“Una astuta combinacion de know-how
comparable, aplicacion tecnologica y gestion impecable eso es los que hace que

una compaiiia sea lider en excelencia operacional.
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1.2.9.2.Liderazgo de Producto

Este es el enfoque que se dard a la Asociacion, considerando que una empresa que
desea conseguir el liderazgo de producto sitda continuamente sus productos en la
esfera de lo desconocido, lo no probado o lo muy deseable. Sus practicantes se
concentran en ofrecer a sus clientes productos o servicios que superan los
resultados de los productos o servicios existentes. Lo que un lider de producto

ofrece a sus clientes es el mejor producto.

Segln Treacy y Wiersema, (www.slideshare.net) explican: la
tension del siguiente modo: “Mientras que la mano izquierda de
una compafiia (lider de producto) prolonga la vida de un producto
con modificaciones, mejoras y otras variaciones gque afiaden valor,
la mano derecha se dedica a la generacion siguiente. ¢ES esto una
fuente de tension dentro de las compafias lideres de producto?
Pero esta tension es lo que hace vibrar a las compafias. Las
mantiene ocupadas controlando el equilibrio dindmico entre la
defensa de los productos ya existentes y la introduccién de nuevos
productos; entre una creatividad sin limites y la viabilidad fiscal,
entre hacer el producto bien y lanzarlo al mercado; entre apostar
por unas cuantas ideas y alimentar otras posibilidades. Es esta

tension la que define a las compaiiias lideres de producto™.

1.2.9.3.Intimidad con el cliente

Una compafila que aporta valor a través de las relaciones intimas con los
consumidores tiene una relacién con sus clientes parecida a la que existe entre
buenos vecinos. Las compafiias que mantienen este tipo de relaciones con sus
clientes no ofrecen lo que el mercado quiere, sino lo que un determinado cliente
en particular quiere. Este tipo de compafiia funciona bien si conoce a la gente a la

que vende y los productos y servicios que estos necesitan.

28



Continuamente modifican sus productos y servicios, y lo hace a precios
razonables. Su lema es: “Nos ocupamos de usted y de sus necesidades”, 0 “Le
ofrecemos la mejor solucion”. El principal activo de las compafiias que mantienen
estas relaciones estrechas con sus clientes es, nada sorprendente, la lealtad de sus

clientes”.

Segln Treacy y Wiersema dicen que, “en realidad, el verdadero atractivo de las
compafiias que mantienen relaciones estrechas con sus clientes, que consigue
atraer hacia ellas a los clientes mas leales, estd generado por una combinacion de
estrategias, un personal de calidad superior con un know-how incomparable, la
aplicacion de las ultimas y mejores técnicas para los procesos vitales de los
consumidores y unamplia red de distribucion para sus productos y servicios. Este

atractivo indica una cosa: solucion.

En la compafiia que mantiene una relacion estrecha con sus clientes, la solucion es

el fundamento de una empresa agresiva y prospera.

1.2.10. Mix del Marketing Clasico

Segin KLOTER, (2008), “Se denomina Mezcla de Mercadotecnia, a las
herramientas o variables de las que dispone el responsable de la mercadotecnia

para cumplir con los objetivos de la compafiia™.

Son las estrategias de marketing o esfuerzo de marketing y deben incluirse en el
Plan de Marketing: estas se clasifican en: Precio, Plaza o Distribucion,

Promocion, Publicidad y Persona.

Desde el punto de vista de KOTLER (2008), Pag. 123, “El mercado esta formado
por todos los consumidores o compradores actuales y potenciales de un

determinado producto. El tamafio de un mercado, desde este punto de vista,
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guarda una estrecha relacién con el nimero de compradores que deberian existir
para una determinada oferta”. Desde la Optica de la administracion de la
comercializacion el concepto de mercado estd superpuesto al de demanda y del
consumidor, para un correcto entendimiento se deben estudiar o0s tres términos en

conjunto.

1.2.11. Entorno del Cliente

1.2.11.1. Clientes actuales y potenciales

Elcliente es el Turista Extranjero, por lo tanto se analizara el perfil:

En lo que concierne al perfil del turista, segun un estudio realizado por la Oficina
Econdémica y Comercial de la Embajada de Quito titulado “El Turismo en
Ecuador, afio 20067, el perfil mas comun del turista que llega en Ecuador es el de
personas con estudios de posgrado o universitario, que viajan solos, visitaron
Ecuador mas de una vez, gestionaron los billetes ellos mismos a través de internet

o0 de amigos y familiares e hicieron un gasto promedio de 1000 dolares.

Los motivos de las visitas fueron la recreacion o el esparcimiento, aunque también
el encuentro con amigos y familiares o los negocios o motivos profesionales.
Entre las actividades méas solicitadas se encuentran las visitas a comunidades
indigenas, practica de deportes, diversion y observacion de flora y fauna. En el
caso de deportes el Surf, practicado en las playas de la comuna Montafiita,

parroguia Manglaralto.

1.2.11.2. Necesidades segun tipologia

Se analizara el planteamiento de Maslow, y varios de sus conceptos en que se

enfocard la investigacion:
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Motivacion: Segin Maslow se estd motivado cuando se sienta deseo, anhelo,
voluntad, ansia o carencia. Estaria compuesta por diferentes niveles, cuya base
jerarquica de necesidad varia en cuanto al grado de potencia del deseo, anhelo,

entre otros.

Metamotivacion: Asociado a los deseos; los metamotivos no comprenden una
reduccion de tension y ademas pueden aumentarla una vez que se han satisfecho

los deseos.

Motivo 0 deseo: Es un impulso o urgencia por una cosa especifica. Existen
muchos mas motivos que deseos Y estos pueden ser expresiones distorsionadas de

las necesidades.

Estos se dirigen hacia valores que son sus estados finales. Dentro de los valores se

encuentran dos tipos:

e Valores D: Son los fines de las necesidades deficitarias.
e Valores B: Son los fines de los metamotivos y motivos. El logro de estos

valores aumenta la tension y estimula ain mas el comportamiento. Fomentan

nuestro ser o existencia como ser humano.

Necesidad: Es la falta de algo. Se divide en varios tipos de necesidades:

e Necesidades deficitarias o inferiores: Incluye necesidades fisioldgicas vy
psicologicas, necesidades de seguridad, de amor y de pertenecer, y
necesidades de estimacion. Si hay una distorsion en ellas se producen

problemas psicofisiologicos.

o Necesidades de desarrollo o superiores: Necesidades para lograr la

autorrealizacion, no son tan poderosas como las necesidades fisiologicas. Se
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dafian y dirigen de forma errénea mucho mas facilmente que las necesidades

primarias y requieren de un gran apoyo de las influencias exteriores.

Mediante, las estrategias que se aplicaran, se enfocara en remarcar y aplicar los

conceptos que anteriormente se detallan.

Elaboraciony seleccion de estrategias

Las estrategias son los caminos de accidn de que dispone la empresa para alcanzar
los objetivos previstos; cuando se elabora un plan de marketing éstas deberan
quedar bien definidas de cara a posicionarse ventajosamente en el mercado y
frente a la competencia, para alcanzar la mayor rentabilidad a los recursos

comerciales asignados por la compafiia.

Se debe ser consciente de que toda estrategia debe ser formulada sobre la base del
inventario que se realice de los puntos fuertes y débiles, oportunidades y
amenazas que existan en el mercado, asi como de los factores internos y externos

que intervienen y de acuerdo con las directrices corporativas de la empresa.

No se obtienen siempre los mismos resultados con la misma estrategia, ya que
depende de muchos factores, la palabra adaptar vuelve a cobrar un gran
protagonismo. Por ello, aunque la estrategia que se establezca esté correctamente

definida, no se puede tener una garantia de éxito. Sus efectos se veran a largo

plazo.

El proceso a seguir para elegir las estrategias se basaen:

e Ladefinicion del piblico objetivo (target) al que se desee llegar.
e El planteamiento general y objetivos especificos de las diferentes variables

del marketing (producto, comunicacion, fuerza de ventas, distribucidn).
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e Ladeterminacidén del presupuesto en cuestion.

e La valoracion global del plan, elaborando la cuenta de explotacion
provisional, la cual nos permitird conocer si obtenemos la rentabilidad fijada.

e Ladesignacion del responsable que tendr a su cargo la consecucion del plan

de marketing.

Tanto el establecimiento de los objetivos como el de las estrategias de marketing
deben ser llevados a cabo, a propuesta del director de mercadeo, bajo la

supervision de la alta direccion de la empresa.

Esta es la forma mas adecuada para que se establezca un verdadero y solido

compromiso hacia los mismos.

El resto del personal de la compafiia deberia también tener conocimiento de ellos,
puesto que si saben hacia donde se dirige la empresa y cdmo, se sentiran mas
comprometidos. Por tanto y en términos generales, se les debe dar suficiente
informacion para que lleguen a conocer y comprender el contexto total en el que

S€ mueven.

A continuacion, algunas posibles orientaciones estratégicas que pueden

contemplarse, tanto de forma independiente como combinadas entre si:

e Conseguir un mejor posicionamiento en buscadores.
e Eliminar los productos menos rentables.

e Modificar productos.

e Ampliar la gama.

e Apoyar la venta de los mas rentables.

e Centrarnos en los canales mas rentables.

e Apoyar la venta de productos «nifio».

e Cerrar las delegaciones menos rentables.
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e Apoyar el punto de venta.

e Modificar los canales de distribucion.

e Mejorar la eficiencia de la produccion.

e Modificar los sistemas de entrega.

e Retirarse de algunos mercados seleccionados.
e Trabajar o no con marca de distribuidor.

e Especializarse en ciertos productos o mercados.

Plan de accion

Si se desea ser consecuente con las estrategias seleccionadas, tendrd que
elaborarse un plan de accién para conseguir los objetivos propuestos en el plazo
determinado.

Cualquier objetivo se puede alcanzar desde la aplicacion de distintos supuestos
estratégicos y cada uno de ellos exige la aplicacién de una serie de tacticas. Estas
tacticas definen las acciones concretas que se deben poner en préctica para poder

conseguir los efectos de la estrategia.

Ello implica necesariamente el disponer de los recursos humanos, técnicos y

econdmicos, capaces de llevar a buen término el plan de marketing.

Se puede afirmar que el objetivo del marketing es el punto de llegada, las
estrategias seleccionadas son el camino a seguir para poder alcanzar el objetivo u
objetivos establecidos, y las tacticas son los pasos que hay que dar para recorrer el

camino.

Las diferentes tacticas que se utilicen en el mencionado plan estaran englobadas
dentro del mix del marketing, ya que se propondradn distintas estrategias

especificas combinando de forma adecuada las variables del mercadeo:
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Producto. Eliminaciones, modificaciones y lanzamiento de nuevos productos,
creacion de nuevas marcas, ampliacion de la gama, mejora de calidad, nuevos

envases Yy tamarios, valores afiadidos al producto, creacion de nuevos productos.

Precio. Revision de las tarifas actuales, cambio en la politica de descuentos,

incorporacidn de rappels, bonificaciones de compra.

Canales de distribucion. Comercializar a través de Internet, apoyo al detallista,
fijacion de condiciones a los mayoristas, apertura de nuevos canales, politica de

stock, mejoras del plazo de entrega, subcontratacion de transporte.

Organizacion comercial. Definicion de funciones, deberes y responsabilidades
de los diferentes niveles comerciales, aumento o ajuste de plantilla, modificacion
de zonas de wventa y rutas, retribucidn e incentivacion de los vendedores,

cumplimentacion y tramitacion de pedidos, subcontratacion de taskforces.

Comunicacion integral. Contratacién de gabinete de prensa, creacion y
potenciacion de pagina web, plan de medios y soportes, determinacion de

presupuestos, campafias promocionales, politica de marketing directo.

Es muy importante sefialar que las tacticas deben ser consecuentes tanto con la
estrategia de marketing a la que debe apoyar como con los recursos comerciales

de los que dispone la empresa en el periodo de tiempo establecido.

La determinacidn de las tacticas que se llevaran a cabo para la implementacién de
la estrategia sera llevada a cabo por el director de marketing, al igual que el
establecimiento de objetivos y estrategias. Se han de determinar, de igual forma,
los medios humanos y los recursos materiales necesarios para llevarlas a cabo,
sefialando el grado de responsabilidad de cada persona que participa en su

realizacién, integrandolas en una accién coman.
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Establecimiento de presupuesto

Una vez que se sabe qué es lo que hay que hacer, se establece un presupuesto,
cuya secuencia de gasto se hace segin los programas de trabajo y tiempo
aplicados. Para que la direccion general apruebe el plan de marketing, deseara
saber la cuantificacion del esfuerzo expresado en términos monetarios, por ser el
dinero un denominador comdn de diversos recursos, asi como lo que lleva a
producir en términos de beneficios, ya que a la vista de la cuenta de explotacion
provisional podra emitir un juicio sobre la viabilidad del plan o demostrar interés
de llevarlo adelante. Después de su aprobacion, un presupuesto es una
autorizacion para utilizar los recursos econdémicos. No es el medio para alcanzar

un objetivo, ese medio es el programa.

Sistemas de control y plan de contingencias

El control es el ltimo requisito exigible a un plan de marketing, el control de la
gestion y la utilizacion de los cuadros de mando permiten saber el grado de
cumplimiento de los objetivos a medida que se van aplicando las estrategias y

tacticas definidas.

A través de este control se pretende detectar los posibles fallos y desviaciones a
tenor de las consecuencias que éstos vayan generando para poder aplicar

soluciones y medidas correctoras con la maxima inmediatez.

De no establecerse estos mecanismos de control, se deberia esperar a que
terminara el ejercicio y ver entonces si el objetivo marcado se ha alcanzado o no.
En este ultimo caso, seria demasiado tarde para reaccionar. Asi pues, los
mecanismos de control permiten conocer las realizaciones parciales del objetivo
en periodos relativamente cortos de tiempo, por lo que la capacidad de reaccionar

es casi inmediata.
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Los metodos a utilizar se hardn una vez seleccionadas e identificadas las areas de
resultados clave, es decir, aquellos aspectos que mayor contribucién proporcionan
al rendimiento de la gestion comercial. A continuacion se detalla el tipo de
informacion que necesitara el departamento de marketing para evaluar las posibles

desviaciones:

e Resultados de ventas (por delegaciones, gama de productos, por vendedor).

e Rentabilidad de las ventas por los mismos conceptos expuestos
anteriormente.

e Ratios de control establecidas por la direccion.

e Control de la actividad de los vendedores.

e Resultado de las diferentes campafias de comunicacion.

e Ratios de visitas por pedido.

e Ratios de ingresos por pedido.

Es conveniente indicar y mostrar el grafico del proceso de control que propone

Philip Kotler, en su libro “La Direcciéon de Marketing”:

GRAFICO N. 2: Proceso de Control

Establecimiento o Acciones
de objetivos Diagnstico correctoras

{Qué esta
sucediendo?

Fuente: Libro “La Direccion de Marketing”, por Philip Kotler, autor.
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Por tanto, a la vista de los distintos controles periddicos que se realice, sera
necesario llevar a cabo modificaciones sobre el plan original, de mayor o menor
importancia. No estaria de mas establecer un plan de contingencias, tanto para el
caso del fracaso del plan original como para reforzar las desviaciones que se
puedan producir. Esto nos dard una capacidad de respuesta y de reaccion

inmediata, lo que nos hara ser mas competitivos.

1.2 ASOCIACION DE TRABAJADORES “PARAISO DE LAS
ARTESANIAS”

1.2.1 ANALISIS EXTERNO

1.2.1.1 General

Luego de haber existido en épocas pasadas tanta demanda internacional de
sombreros de la Peninsula de Santa Elena (comunas Libertador Bolivar, Barcelona
y Cadeate de la parroquia Manglaralto, canton Santa Elena y también se ubicanen
varios sectores del canton La Libertad). Actualmente no se ve ese auge, o por lo
menos constante produccion en este sector de la costa ecuatoriana, mas aun

cuando la paja toquilla se cultiva en la cordillera Chongon - Colonche.

(AGUILAR DE TAMARIZ, MARIA LEONOR, 2009). En una investigacion
realizada por Maria Leonor Aguilar De Tamariz, del CIDAP (Centro
Interamericano de Artesanias y Artes Populares) entrevistd a varios tejedores, con
el objetivo de conocer mediante entrevistas si tenian ellos alguna informacion en
la que se revelara el decaimiento de la produccidn de los sombreros y artesanias

de paja toquilla

Uno de los didlogos fue con el Sr. Gregorio Quirumbay, hombre de 83 afios y

tejedor desde los seis afios, cuyo domicilio es de la comuna de Sinchal “Don
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Gregorio”, es uno de los dos tejedores de los “Sombreros de Agua” que atn
quedan en Ecuador, segun palabras de su esposa e investigacion realizadas. Este
sombrero tiene como particularidad ser un poco més grueso y sus fibras son

tejidas muy estrechamente entre si.

Debido a la particularidad de su tejido, es que este sombrero termina volviéndose
casi impermeable, y hasta se puede recoger agua con él que se pierda mucha de
ella, ya que casi no se filtra entre las hebras del sombrero, es de ahi de donde

viene su nombre: “Sombrero de Agua”.

El hizo referencia a centros de acopio que se situaban en Santa Elena y La
Libertad, ademas de importantes puertos de embarque desde donde se exportaban

los sombreros, tales como Manglaralto, La Libertad y Guayaquil.

De igual manera, en la entrevista que realizO Maria Leonor, recordaba que
existian familias, tales como Lainez, de la A, Yagual y Panchana que se
dedicaban a intermediar con los artesanos toda su produccion para luego venderla

al por mayor a los exportadores.

Estas familias eran de Guayaquil, pero a su muerte no hubo quién continuara con
el negocio y por ello toda la poblacion tejedora, a pesar de sus esfuerzos por
conseguir otros compradores, decay0 violentamente para entregarse a otras

actividades tales como la pesca, agricultura, entre otras.

Entre las historias y anécdotas que contaba Don Gregorio, hizo una acotacion de
gran importancia, misma que se cita a continuacion: "...mi papa me contaba cdmo
el abuelo siempre wvendia sus sombreros, porque por toda esta area se
acostumbraba solo a tejer en tantas cantidades que desde por aqui en Sinchal,
Barcelona, Rio Seco, hasta Santa Elena era el lugar mas importante de tejedores

de la costa...”
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Segun fuente bibliografica se pudo constatar en el libro titulado “Cuatro afios
entre los ecuatorianos” de Friedrich Hassaurek, quien fue embajador de Estados
Unidos en 1860, lo que a continuacion se cita: “...Sombreros de paja toquilla, la
mayoria de los cuales se manufacturan en Ecuador, principalmente en Santa
Elena, Montecristi y otros pueblos de la Costa; alli su elaboracion se convierte en

la inica ocupacion de sus habitantes...”.

1.2.1.2 Entorno Politico Legal.

Varios proyectos se han implementado para mejorar las condiciones productivas
de los taquilleros, provenientes del sector publico. Entre los mas importantes

tenemos los que a continuacion se detalla:

Ministerio de Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y Pesca. MAGAP, entre sus
actividades referentes a este sector se identifica: Asesoramiento técnico para la
mejora en el cultivo y cosecha de la toquilla. Control y supervision de las
actividades agropecuarias de la provincia. Rescate de artes ancestrales de cultivos

tradicionales.

La Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena: Investigacion e innovacion
productiva, mediante la Vinculacion con la Colectividad, aportando con el
asesoramiento técnico y capacitacion a pequefios y medianos productores
orientadas a diversificacién productiva y capacitacion a artesanos en diferentes

topicos.

Ministerio del Ambiente: Control y supervisién del impacto de las actividades
productivas sobre el medio ambiente local y regional. Fundacion PROPUEBLO:
Apoya a pequefios artesanos mediante el financiamiento y comercializacion de su
produccion, en el caso de Barcelona de Paja Toquilla. Comercializa la produccion

en mercados nacionales y del extranjero.

40



Ministerio de Industrias y Competitividad: Registro y Capacitacién a pequefios y

medianos artesanos.

Centro de Promocion Rural (CPR) / Ayuda en Accién: Apoya e impulsa proyectos
productivos comunitarios, especialmente implementados por mujeres
empobrecidas. Ha financiado la adecuacion de infraestructura para una de las

asociaciones de artesanas toquilleras.

1.2.1.3 Entorno Econdmico.

Segun estudios realizados por la ESPOL, una de las principales actividades
econdmicas de este sector hasta inicios del siglo pasado fue la fabricacion de
sombreros de toquilla, actividad artesanal que con el tiempo ha ido decreciendo de
manera significativa, al punto que en el sector de Barcelona sélo se han
identificado tres artesanos que conservan el arte, pero que debido a su avanzada

edad no pueden continuar con la misma actividad.

Aproximadamente el 80% de la toquilla producida en este sector se envia al sector
sur del pais, especificamente, en las provincias de Azuay y Azogues. Mientras que
el 20% es utilizado por artesanos locales y de comunas cercanas para la

elaboracion de artesanias.

Los margenes de ganancia de los artesanos de Barcelona son bajos. Los
comuneros venden materia prima para la elaboracion de alrededor de 6,000
sombreros cuyo precio unitario de venta al publico va de 200 a 1000 mil délares

en mercados internacionales.

El cultivo de la toquilla genera empleo para mas de 120 campesinos de la zona de
Sinchal - Barcelona, quienes tienen su principal fuente de ingreso del cultivo y

produccion de esta variedad de palmera.
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Esto nos muestra que mientras las industrias comercializadoras han progresado,

los comuneros siguen en la misma situacion de hace un siglo.

1.2.1.4 Entorno Socio-Cultural

Algunos pobladores resaltan el hecho de que anteriormente no eran considerados
solamente productores de paja, sino también artesanos tejedores, especialmente
del tan famoso sombrero "Panama”, pero a causa de las dificultades con los
precios, comercializacién de la artesania y migracion constante en busca de

empleo, se limitaron sélo a la produccion.

El negocio de la paja anteriormente era muy bueno; la paja era bastante valorada
pero la gente desconocia eso y vendia el producto a bajo precio, considerando que
igual les representaba dinero ya que las cosas eran mas econdmicas. La
produccién era poca, no se cuidaba los toquillales, ademas que los antepasados
nuestros sabian tejer y la paja que sacaban era para tejer, pero eso se fue
perdiendo por desinterés y la migracion. Y como observaron que mas se ganaba
vendiendo el producto sin necesidad de invertir tanto tiempo tejiendo, los
artesanos empezaron a sembrar mas toquillales, la gente de la sierra venia

constantemente a comprar, era la fiebre de la paja, es decir consumo masivo.

Se desconoce exactamente por qué se perdio la tradicion de tejer sombreros ya
gue aqui se hacian, quiza el cambio de generacion, de intereses, hizo que se
perdiera, actualmente algunos ancianos que todavia se acuerdan estan tejiendo,

pero los jovenes no se interesan por aprender, ni los ancianos por ensefar.

1.2.1.5 Condiciones Demograficas

La comuna Barcelona se encuentra ubicada a 2.9 Km. de la carretera E-15 desde

la comuna Valdivia, lleva este nombre por bautizo de un sacerdote espafiol que se
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radicé en la zona. Limita al norte con la comuna Sitio Nuevo y Dos Mangas, al
Sur con la Cordillera Chongdn Colonche, al Este con las comunas Loma alta y

Bambil - Collao, y al Oeste con las comunas San Pedro, Ayangue y Valdivia.

Sus actividades dependen de la comercializacion de productos agricolas, como de
la citricultura en su valles. Aprovechando el agua del Rio Valdivia se dedican a
los cultivos de: tomate, sandia, melon, maiz, pepino y pimiento y algunas familias

al cultivo de limén Tabhiti.

1.2.1.6 Clima

La comuna Barcelona, parroquia Manglaralto, canton Santa Elena, esta ubicada a
una altitud entre 100 a 180 m.s.n.m., con una temperatura, promedio de 22 °C;
sus suelos se caracterizan por ser de arcillosos a franco arcillosos. Las areas de
cultivo se encuentran 20 Km al norte de la Comuna Barcelona, en las zonas El
Caimito, Cerro Grande y La Naranjita. Cabe mencionar que la corriente fria de
Humboldt, hace que su clima sea célido, fresco y seco. Por el lado nor-oriental se

levanta la cordillera de Colonche (declarada reserva forestal).

1.2.1.7 Aspectos Culturales

Actualmente gracias al aporte de entidades como el Centro de Promocion Rural,
se han rescatado algunas actividades artesanales que se creian perdidas en el
sector, impulsando un Centro de Artesanas Toquilleras de la Comuna de
Barcelona, parroquia Manglaralto, canton Santa Elena, donde se elaboran varios
productos y se trata de facilitar su comercializacion directa al consumidor final u

otras expo rtadoras.

Fabricacion de sombreros y artesanias de paja toquilla, actividad artesanal que con

el tiempo ha ido decreciendo de manera significativa, al punto que en el sector de
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Barcelona sdlo se han identificado tres artesanos que conservan el arte, pero que

debido a suavanzada edad no pueden continuar con la misma.

1.2.1.8 Materia Prima: Paja Toquilla

1.2.1.8.1 Descripcidén

(Moreno Ramirez Alvaro. 2009). La Carludovica Palmata, perteneciente a la
familia de las CYCLANTHACEAE, mejor conocida como Paja Toquilla, es una
especie no maderable (Palma). Sus hojas, forman abanicos que salen del suelo
sobre el peciolo en forma triangular envolviéndose en las membranas, muy similar
a la hoja de palma de coco, la longitud del peciolo puede alcanzar de 1 a 4 metros

y 1 metro de didmetro.

Su raiz es un tubérculo similar a la papa, del cual nacen los peciolos cilindricos
que. Al final de ellos se abre una hoja de forma semicircular, cuyo color es verde
claro. La materia prima para la elaboracion de los sombreros es extraida de las

hojas tiernas y aun cerradas que recién salen de la raiz de la planta.

Siendo el centro de las hojas verdes, el mismo que para su uso comercial es
tratado por artesanas locales con un proceso que inicia con el desvenado,
cocinado, secado Y, finalmente, el blanqueado (0 sahumado), luego de esto la fibra

esta lista para su uso en artesanias.

El cultivo y tratamiento primario ha sido desde finales del siglo diecinueve una de
las principales actividades econdémicas de los habitantes de la Cordillera Chongon
Colonche, especialmente de los habitantes de las comunas Sinchal y Barcelona, en
la parroquia Manglaralto de la provincia de Santa Elena. La manera de plantarlas
es dejando espacios de aproximadamente cuatro metros entre si, de manera que

tengan luz y espacio suficiente para su crecimiento ya que con el tiempo se
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transforman en una tupida vegetacion. La cosecha se da luego de dos o tres afios
desde que se sembraron, pero esto depende de la cantidad de lluvia y de las

caracteristicas del suelo.

La Paja Toquilla no puede ser cultivada en suelos secos, porque aungue puede
crecer con riegos abundantes y abonos la calidad del producto final no seria la

misma que aquella cultivada en suelos humedos.

1.2.1.8.2 Origen e Historia

La historia para identificar con exactitud desde qué época se esta produciendo este
tipo de manufactura, resulta compleja, debido a que no existen datos
bibliograficos e histdricos que indiquen fechas exactas del inicio de esta actividad.
A pesar de ello, y superando estas limitaciones, se procederd a indicar la
importancia e inicio aproximado de esta actividad artesanal segun estudios
realizados que tuvo gran fuerza e importancia en la Epoca Republicana,

generando interesantes y rubros econdmicos para el Ecuador.

Los indicios nos hacen suponer que la elaboracion de los tejidos de Paja Toquilla
se dieron en el periodo de Integracién (500 D.C. — 1535 D.C.), dentro de la
Confederacion Mantefia (1), pues en diferentes figurines hechos en piedra o
ceramica, se puede apreciar que los hombres llevaban una especie de proteccion
en la cabeza a manera de casco y que puede haber sido hecha con este material tan
comun entre ellos, tan liviano y facil de utilizar, cuando se tiene la habilidad
suficiente para ello. Estos atuendos que ostentan las figuras arqueol6gicas
encontradas en la costa ecuatoriana, que van desde los caciques que usaban
fastuosos cascos 0 morriones de oro, hasta los personajes de menor abolengo que
lo llevan de materia mas modesta, nos hacen pensar, por su aspecto, que pudieron
ser hechos de tela o de paja; que esta uUltima debid preferirse, por dos razones

fundamentales:
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La primera porque el habitante del clima tropical por fuerza desearia cubrir su
cabeza con un sombrero poco pesado, permitiendo al mismo tiempo protegerse de
la intemperie sin que le sofoque el calor; y, la segunda, porque gracias a la
abundancia de palmas que esa region ofrece prddigamente, tenian la materia
prima mas adecuada, flexible, ligera, blanca y de facil beneficio, para subsanar la

urgencia del adorno o del tocado protector.

Historicamente, los Huancavilcas, Mantas y Caras, aborigenes que moraban en el
territorio que hoy corresponde a las provincias de Guayas y Manabi, han sido
considerados como habilisimos tejedores y trabajadores en el arte textil; de ellos
heredaron seguramente, las cualidades que hasta hoy mantienen en este ramo, los

nativos de estas comarcas.

Ya durante el periodo colonial, se los consideré como verdaderos maestros en el
tejido de los sombreros de paja toquilla, a tal punto que se los lleva a otras partes
para que ensefien esta artesania industrial como lo sefialan ciertos documentos en
los que se cita, concretamente en el libro titulado “Tradiciones Peruanas™ de
Ricardo Palmas, que el guayaquilefio Damian Najar, cuando fue designado
Gobernador de Moyabamba en el Per(, acogid a tres coprovincianos que habian
ejercido ensu ciudad natal el oficio de tejedores de sombreros, para que ensefien a

tejer los sombreros endicha localidad.

(Palmas Ricardo.- Tradiciones Peruanas. 1248-51). Ellos encontraron en las
margenes del Mayu abundante paja que la conocian con el nombre de
“pbombonaje” y decidieron por la ayuda brindada, cumplir con el pedido del
Gobernador, credndose de este modo una apreciable fuente de riqueza,
demostrando las mujeres artesanas moyombinas que eran diestras tejedoras y
como lo afirma Palmas, “este fue el inicio de una importante industria alcanzando
en 1850 a registrar una produccién sombrerera que se vendian en Huanuco,

Huaraz y Lima, extendiéndose el comercio incluso hasta el puerto de Chile”.
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De esta manera se introdujo la manufactura del sombrero en la Gobernacion de

Moyobamba, en el Per(, creando de este modo una apreciable fuente de riqueza.

También existen cronistas que narran que la técnica del sombrero “jipa”, como se
designaba en ese entonces al sombrero ecuatoriano, llegd hasta Narifio, en
Colombia, en donde aprendida la técnica fueron los artesanos de esa localidad
quienes ensefiaron mas tarde a sus compatriotas de Huila, Caldas, Cundinamarca,
Santander, hacia las primeras décadas del siglo XIX. Version que se complementa
con aquella que afirma, que el ciudadano ecuatoriano Juan Vivanco por el afio de
1847 fue llevado para perfeccionar la técnica de ensefianza del tejido de
sombreros de paja toquilla, que ya estaba instalado en distintas zonas rurales

colombianas.

Sin embargo Manuel Ancizar relata en su ‘“Peregrinacion de Alpha” publicada en
1853, que en los afios de 1820 a 1822 el presbhitero Felipe Salgar, virtuoso cura de
Girén, conocid a un pastuso que pasaba de viaje y supo de ¢l “que en las cercanias
habia innumerables palmas llamadas nacuma, cuyos cogollos preparados
convenientemente, suministraban a los neivanos el material para tejer sus
afamados sombreros jipijapa”. Prosigue el relato diciendo que “el buen sacerdote
concibié al punto la idea de proporcionar a las mujeres de su feligresia este nuevo
medio de ganar la subsistencia y en efecto logré que el pastuso permaneciera en
Giron hasta dejar ensefiadas algunas jovenes”. De é€stas pasé la ciencia a otras y
otras tejedoras, salvando en breve los limites de la parroquia y extendiéndose

prontamente a las comarcas vecinas.

Estos hechos no demeritan sin embargo en manera alguna al hacendado
ecuatoriano Juan Vivanco, quien efectivamente inicié y foment6 la industria en
las regiones més densas y activas del nororiente narifiense en la época ya
mencionada, cuando recién fundada por €l y por Agustin Guerrero la poblacion de

La Unidn en el antiguo caserio de La Venta, viajé al Ecuador y trajo de alli, junto
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con una familia de expertos en la fabricacion del sombrero, de apellido Sanchez y
natural de Manta, la planta misma de la Carludovica Palamta llamada paja toquilla
en Ecuador e iraca en Colombia, para implantar su cultivo e iniciar su

aprovechamiento. (Ortiz, 1945, en Pablo Solano).

En el afio 1630, llega a las costas manabitas el criollo Francisco Delgado, quien
admira la habilidad artesanal de los nativos para tejer con una fibra vegetal que
llamaban paja delgada, seca y larga, procedente de las hojas de un arbol, que
decian existia en las zonas montafiosas de su provincia; estos objetos les servian
para protegerse de las inclemencias del tiempo a mas de ser también elemento
decorativo. Delgado teje las llamadas tocas, similares a las que usaban las

religiosas, extendiendo la costumbre de suempleo.

La mocora, existente en Manabi, era la materia prima para la confeccion de este
tipo de articulos, la misma que, como esta descrito anteriormente, es una paja muy
similar a la Carludovica Palmata, pero este ultimo material por ser mas fino y
flexible y, como también existia en la regidn, permitié a los moradores hacer un
trabajo mucho més delicado en la confeccion de los sombreros que recibié el
nombre de “toquilla”, nombre que se ha generalizado para designar al sombrero

de paja, tejido por el hombre ecuatoriano.

Paradojicamente, con el pasar del tiempo, la artesania de los sombreros de paja
toquilla sufre en el pais un proceso estacionario de varias decadas, limitdndose
Unicamente a cubrir las demandas del mercado local y, esporadicamente, la
demanda de algunos forasteros, que atraidos por la hermosura y delicadeza de este

trabajo manual, lo adquieren como prenda exdtica para lucirla en sus paises.

Pero, la artesania e industria sombrerera tuvo que soportar aun mayores
dificultades, por cuanto en el afio de 1834, presidencia del general Juan José

Flores, se ordena la confiscacion de todos los sombreros de Montecristi y Jipijapa,
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en una cantidad calculada entre cuarenta a cincuenta mil sombreros, atraco que no
se consumo porque los comerciantes ocultaron la mercancia y encontraron modos
y medios de sacar toda la produccion del pais para venderla en los mercados de
Per(l y Colombia. Las consecuencias de esta nefasta orden no se hicieron esperar,
perjudicando directamente a las tejedoras de sombreros, quienes observaron con
angustia como se producia el abaratamiento de los precios, acompafiado de una
disminucion alarmante en la produccibn de sombreros de paja toquilla,

tradicionales en la historia de estas comarcas.

En estas circunstancias, asume la presidencia Vicente Rocafuerte, uno de los
gobernantes que mas impulso dio al progreso nacional, quien emite el 5 de Abril
de 1837 un decreto legislativo por el que se prohibia, terminantemente, la
exportacion de la paja toquilla cultivada en las zonas montafiosas de la provincia
de Manabi, estableciendo ademas una serie de sanciones pecuniarias y de
confiscacion para quienes tratasen de embarcarla clandestinamente. Esta acertada
medida obligé a que los manabitas no se dediquen Unicamente a la venta de
grandes cantidades de paja, favoreciendo el comercio y la generacion de fuertes
ingresos o divisas en otros mercados, principalmente el del Peru y se dediquena la
elaboracién misma del sombrero; esto, a la larga, repercuti6 en que no s6lo
ganaban unos pocos, como antes sucedia, sino que, la generalidad del pueblo

ecuatoriano, se beneficio directamente con la exportacién de estos articulos.

Con esta prohibicion se favorecié no solamente a los tejedores manabitas, sino a
la nacion entera, porque muy pronto, en muchas partes del territorio ecuatoriano,
comienza a fomentarse esta artesania que Unicamente requeria de habilidad
manual y que al extenderse proporciona ocupacion productiva a gran numero de

personas.

Los ensayos que se hicieron en distintos lugares no se hicieron esperar y, como es

I6gico, en algunos casos dieron dptimos resultados mientras en otros fracasaron
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por insuficiente dedicacion de sus moradores en algunos casos o por falta de

habilidad manual en otros.

Ante los problemas econdémicos que se vivian en algunas provincias del pais, las
autoridades, comprendieron que era necesaria la ayuda de los poderes oficiales,
para que el tejido de sombreros se extienda; esto se logré de tal forma que pronto
vino a constituir la actividad primordial. Sibien la introduccion de la manufactura
de sombreros data del afio 1835, aproximadamente, es a partir de 1844, cuando la
Corporacién Municipal Cuencana ordena que a la brevedad posible se instale un
taller para la confeccion de sombreros y que la instruccion que se debia impartir

en las escuelas, contemple también la ensefianza del tejido de paja toquilla.

Para la instalacion de estos talleres se buscé la direccion del maestro B. Ugalde
seflalandose el sueldo de dos pesos mensuales por cada diez aprendices que
recibieran sus valiosas ensefianzas, mas la mitad del valor de los sombreros que se
logre vender, quedando el resto para los nuevos tejedores; los gastos que
ocasionaba la compra del material, corrian integramente a cargo del Cabildo

cuencano.

Por el afio 1845, el Corregidor de Azogues, don Bartolomé Serrano, observa la
estrechez econémica que existia en la region y la desocupacion de sus habitantes
gue no tenian en qué ocupar su tiempo libre y concibe la idea de traer algunos
maestros, para que ensefien el arte de tejer sombreros de paja toquilla. Serrano vio
que los costos que ocasionaba la compra de materia prima y de herramientas para
este oficio eran insignificantes, compara dos con el hecho de que esta era una
actividad que podia ponerse al alcance de todas las personas sin distincion de

sexos ni edades.

Algunos datos historicos narran que la provincia de Azogues, traslad6é paja

toquilla de regiones de la costa especialmente de Manglaralto, cordillera Chongon
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Colonche y herramientas como la horma y el cajon para el sahumado y
blanqueado de la paja y las distribuyé entre los moradores, afirmando que
castigaria a los vagos que no quisiesen aprender a tejer sombreros 0 que no
buscasen otra ocupacion. Se cuenta también que encerré en la carcel pulblica a
varias personas importantes de la zona a quienes se les obligd a aprender este arte
y oficio, medida que le causd serios problemas, pero que sirvid para que esta
artesania se convirtiese en la fuerza ocupacional que dejoé grandes ingresos y

beneficios econdmicos a esta ciudad.

El cultivo y tratamiento primario ha sido desde finales del siglo diecinueve una de
las principales actividades econdémicas de los habitantes de la Cordillera Chongon
Colonche, especialmente de los habitantes de las comunas Sinchal y Barcelona, en

la parroquia Manglaralto de la provincia de Santa Elena.

Segun estudios realizados por la ESPOL, una de las principales actividades
econémicas de este sector hasta inicios del siglo pasado fue la fabricacién de
sombreros de toquilla, actividad artesanal que con el tiempo ha ido decreciendo de
manera significativa, al punto que en el sector de Barcelona solo se han
identificado tres artesanos que conservan el arte, pero que debido a su avanzada

edad no pueden continuar con la misma.

Actualmente, gracias al aporte de entidades como el Centro de Promocidon Rural,
se han rescatado algunas actividades artesanales que se creian perdidas en el
sector, impulsando un Centro de Artesanas Toquilleras de la Comuna de
Barcelona, donde se elaboran varios productos y se facilita su comercializacion
directa al consumidor final. Vale indicar que segun el estudio mencionado,
aproximadamente el 80% de la toquilla producida en este sector se envia al sector
sur del pais, especificamente, en las provincias de Azuay y Azogues. Mientras que
el 20% es utilizado por artesanos locales y de comunas cercanas para la

elaboracion de artesanias.
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Si bien en el afio de 1845 ya existia exportacion de sombreros de paja toquilla a
mercados extranjeros, una estadistica de 1863, dada por la Academia Nacional del
Ecuador, nos muestra que la cifra en ese entonces llegaba a cuarenta mil
sombreros que procedentes de todas las regiones de la Republica del Ecuador, se

exportaban por el puerto de Guayaquil.

En 1855, en Paris, se inaugura una exposicion mundial a la que concurre Panama
con una coleccion de sombreros de paja toquilla, preparada por el francés Felipe

Raimondi quien residia en dicha ciudad.

Esta coleccion impresiond favorablemente al habitante europeo por la figura del
tejido y la cantidad fue insuficiente para abastecer la enorme demanda y, a pesar
de su altisimo precio, logr6 competir ampliamente con el sombrero de paja

Mackinaw, tejido en las Indias Canadienses.

Por los afios 1880 y 1881, el ingeniero francés Fernando Lesseps emprende la
construccion del canal de Panama, para unir el Océano Pacifico con el Atlantico,
proyecto que por ese entonces fracasa, pero ensu construccion la gente que afluye
en grandes cantidades a Panama propaga el uso del sombrero ecuatoriano como el
mas adecuado para las condiciones climaticas y el tipo de trabajo existentes en ese

lugar.

No importaba la calidad ni el precio del sombrero, sino la utilidad que prestaba,
convirtiéndose en prenda de uso “obligatorio”. Alla se lo manda desde el Ecuador,
en proporciones gigantescas, difundiéndose desde alli a la América del Norte, a la
del Centro, a Europa, en una palabra al mundo entero, pero extendiéndose la fama
y el uso del sombrero con el nombre de “Panama Hat”, por cuanto en esa época se
mantenia fija la atencion mundial en el enlace de esos dos océanos en Panama y
tenia mucha repercusion todo lo que de alli procedia, por esta razén se dio,

errébnea e inmerecidamente, este nombre a los sombreros manufacturados en las
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distintas regiones ecuatorianas. Con este nombre nuestro sombrero se introdujo en
los mercados estadounidense y europeo desplazando a sombreros tradicionales en
dichos lugares, como el de Derby, por citar s6lo un caso, que se lo usaba tanto en
verano como en invierno. Los hombres preferian los sombreros de ala ancha y
empezaron a llegar pedidos de sombreros de colores para las mujeres, lo que les
permitiria lograr una mejor combinacion en su atuendo personal; no debemos
olvidar que nuestros sombreros ecuatorianos han sido lucidos por personajes en

los &mbitos, politicos, sociales y religiosos.

En los afios siguientes continta el tejido de sombreros de paja toquilla en el
Ecuador y en la década de 1943 a 1953 se obtienen las cifras més elevadas de
exportaciones, cifra que si bien no se ha mantenido constante en los Gltimos
tiempos, con altos y bajos sobre todo por la pérdida de los mercados de México
(1998) y Brasil (2003) aun sigue reportando ganancias al Estado ecuatoriano,
como se analizard ampliamente en el capitulo que trata sobre la exportacion de

sombreros(Aguilar De Tamariz Maria Leonor, 2009)

Considerando que esta actividad tradicional podria convertirse en un potencial
para mejorar los ingresos de los habitantes, el Parroco del cantdn Padre Mariano,
se reunio con los pobladores y propuso un proyecto para mejorar las formas de
trabajo y rendimiento del mismo, a través de la construccion de un Galpon con la
infraestructura necesaria para la etapa de procesamiento de la paja, adquisicion de

herramientas, y organizacion en la distribucion de tareas para realizar el trabajo.

El proyecto tuvo un reticente apoyo en la comunidad a causa de la desconfianza
en las intervenciones externas, por haber algunas de ellas incumplido convenios,

provocando que no todos participaran en la organizacion de las actividades.

A partir de esta iniciativa e impulsado por la Pastoral Social de la Parroquia, se

inicié la construccion del Galpon en un terreno donado por la Comuna, en el que
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se instald unsistema de desague, piletas, pailas, chimenea y espacios con cordeles

para optimizar el trabajo de cocinado y secado de la paja.

Por disposicion del Padre Mariano, se dividieron las tareas de produccion, ya que
éste consideraba que los hombres debian encargarse de las actividades mas
pesadas, como limpieza de los pajales, cosecha y traslados en mula, al hombro o

en camiones hasta la comunidad; y las mujeres de las tareas de procesamiento.

Conello quedd dividido no s6lo el trabajo sino también las organizaciones, ya que

actualmente accionan en la comunidad tres agrupaciones:

Centro Artesanal de Toquilleras, Organizacion de Mujeres Campesinas y la
Asociacion de trabajadores Paz y Amor, quienes se encargan de planificar el

trabajo y la produccidn.

Posteriormente por la presion que sobre el Bosque Protector se estaba realizando,
a causa de la excesiva tala de madera, y recoleccion de la paja toquilla, situacién
que la estaba convirtiendo en una especie enriesgo, agravada por los efectos de El
Fendmeno de "El Nifio" (1997), se cred con la intervencién de la Fundacion
Natura, un impuesto e incentivos para la reforestacion del "Bosque Protector”, con
el fin de regularizar y limitar el uso de los recursos naturales, exigiendo asi a los
comuneros una mayor planificacion en el cuidado de los toquillales, tanto en la
limpieza como en la reproduccion de las plantas; tarea que dependiendo del clima
se volvia dificil y en ocasiones infructuosa, suspendiéndose la recoleccion por lo

inaccesible de los caminos a la montafia, situacion latente hasta hoy.

La intervencion de la Fundacion Natura, a través de su Proyecto Manejo y
Produccion de Paja Toquillas, activd otros cambios en la organizacion de los
productores y ayudo6 en la capacitacién para un manejo sostenible del recurso en

las diversas fases productivas, haciendo énfasis en acciones tendientes a mejorar

54



las técnicas del procesado, disminuyendo asi su costo por mano de obra y
fortaleciendo la organizacion y producciéon a traves de la organizacion de los

bancos comunitarios.

(CORPEI, 2003). De todos los productos de esta fibra natural sobresale el
“Sombrero de Paja Toquilla” mejor conocido como “Panama Hat”, debido a que
este sombrero era profusamente vendido en los puertos de Panama en la época de
construccidon del canal. Considerado como ‘“Joya Artesanal Ecuatoriana” se

comercializa en los mercados internacionales desde el siglo diecinueve.

(MORENO RAMIREZ ALVARO. 2009). Solo en los afios 50, se exportaban
entre 30 000 y 40 000 sombreros de paja toquilla mensualmente a Europa y
Estados Unidos y entre 1998 y 2000 las exportaciones de las partidas arancelarias
650400 y 65020010 correspondientes a cascos, sombreros y demas tocados,
fabricados con Paja Toquilla, alcanzaron un promedio de U.S. $ 2,600 000

anuales.

1.2.1.8.3 Produccionen la Comuna Barcelona

En la comuna Barcelona se encuentra el Bosque Protector, tiene aproximadamente
1.200 hectéareas de toquillal, especie que genera actividades en alrededor de 800
familias que se han dedicado al procesamiento de esta fibra. En la comuna

Barcelona, existen 3200 familias, aproximadamente el 60% son toquilleras.

En esta accion, el esfuerzo del hombre es la extraccion de los tallos de la toquilla
y traerlo hasta el centro poblado, ya en la poblacion son las mujeres las que
contintan con el procesamiento, desvenado, cocinado, secado, empacado y venta
hacia sectores de la provincia del Azuay (Sigsig, Gualaceo, Cuenca, Paute) y
también a Montecristi. Hoy existen tres procesadoras de paja Toquilla en

Barcelona, son galpones que tienen espacios para el cocinado de la paja en
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grandes pailas y para el secado; algunas familias también secan la paja en los

tendales o cercas de sus casas.

Medidas de la toquilla para un mejor conocimiento de la actividad: 1 ocho =1

tercio o el equivalente a 112 cogollos.

Un jornalero puede cosechar en el dia hasta 5 ochos, lo hacen en las partes altas
del Bosque Protector a unos 16 km desde el poblado. Durante el verano
almacenan los cogollos y por una via muy angosta lo traen al poblado en camion.
Esta actividad en el invierno y en gartia meses de junio a septiembre se complica,
pues no se puede transitar en carro y hay que hacerlo en caballo movilizando 4

ochos por animal.

Enel pueblo por el desvenado de 1 ocho 0 112 cogollos se paga USD $0.50. Cada
familia en promedio desvena en el dia 8 ochos. Hay familias que cumplen con
todo el proceso cobrando USD $1.50 por cada ocho.

Existen familias que asumen todo este proceso, adquiriendo la compra de los
tallos directamente a la gente en el toquillal, por el que pagan USD $2.50 por cada
ocho, luego del procesamiento empacan y cada bulto lo venden en la provincia del
Azuay a USD $250.

Anteriormente fletaban un camidn para comercializar la paja toquilla, hoy con un
préstamos de USD $25,000.00 otorgado por la Corporacion Financiera Nacional
(CFN), adquirieron un camion para vender directamente de productor a

consumidor. El camidn realiza 2 viajes/mes y lleva entre 28 a 30 bultos.

Hace aproximadamente 8 afios obtuvieron el apoyo de Fundacién Natura,
institucion que con financiamiento del FOES apoyo en diferentes actividades, una

de ellas el mantenimiento de los toquillales (podas, maleza), reconocimiento de
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incentivos, capacitacién en el manejo de toquillales y el establecimiento y manejo
de un banco comunitario, el mismo que hoy cuenta con 100 socios y brinda
crédito en pequefias cantidades de 100 a 150 dolares con el 5% de interés

mensual.

En la zona existen otros organismos que también otorgan crédito entre ellas:
FINCA, Cooperativa de Ahorro y Crédito MINGA, Fundacién MIRO. También
otorgan créedito el Banco nacional de Fomento (BNF), Bango de Guayaquil y
Pichincha. Muy poca gente solicita crédito ante estas entidades crediticias debido

a los exagerados requisitos que les solicitan.

La institucion que les ha otorgado crédito sin mayores contratiempos, ni mayores
requisitos es la CFN, con préstamos que oscilan entre USD$ 5,000.00 y USD
$10,000.00 para la comercializacion. En la comuna de Barcelona existen 1.110

hectareas. Dedicadas a cultivos de ciclo corte y citricos.

Cada saco de 1.500 limones cuesta doce ddlares, el mes de agosto es la mejor
época para la venta de este producto llegando a comercializarlo en Guayaquil y La

Libertad entre 15 y 20 délares el saco.

En época de invierno el precio por saco baja considerablemente llegando a tres
ddlares. Este precio es reporta pérdidas y las familias prefieren que se pierda la
produccion en la planta, por esta razdn estan gestionando la implementacion de
una planta extractora de jugos y con ello darle valor agregado y conseguir mejores

precios.

La Comuna de Barcelona tiene una escritura comunal sobre un area de 5.601 has.,
no obstante, con el paso del tiempo, dentro de la Comuna se han formado dos
recintos: Sinchal y Barcelona, los cuales han decidido iniciar un juicio ante

MAGAP para dividirse el territorio comunal.
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1.2.1.9 Entorno Tecnoldgico

Debido a la situacién econdmica de los artesanos productores del sector, se han
suscitado varios problemas para adquirir la materia prima y mejorar su

produccion, de los cuales detallo a continuacion:

e Bajos rendimientos de los toquillales, por falta de lluvias.

e Bajos rendimientos de los hornos de lefia: Asociados a problemas de salud de
las artesanas que tratan la fibra.

e Extensos tiempos de coccion y secado

e Deficiente proceso de blanqueo y ausencia de controles de calidad

1.2.1.10 Fuerzas Competitivas.

Competidores potenciales. Amenaza de nuevos entrantes:

e Sustitutos. Amenaza de productos o servicios sustitutos. Otras artesanias.
e Proveedores. Poder negociador de los proveedores.
e Compradores. Poder negociador de los clientes. Extranjeros y Turistas

e Competidores en el sector Industrial. Rivalidad entre los competidores

existentes.

1.2.1.11 Mercado Internacional

Evolucion de las exportaciones ecuatorianas correspondientes a la partida

6504000000 (sombreros y demas tocados, fabricados con paja toquilla):

Como nos podemos dar cuenta en la Tabla No. 3, las exportaciones de productos

fabricados con paja toquilla no hantenido una tendencia estable, se puede apreciar
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un crecimiento notable en el total de Toneladas métricas (TM) exportadas por
Ecuador en el afio 2000 en comparacidn con los afios posteriores, y en cuanto al

total de miles de dolares, el afio 2010 se alcanza un nivel mas alto.

TABLA No. 3: EXPORTACIONES ECUATORIANAS

EXPORTACIONES ECUATORIANAS DE LA PARTIDA

6504000000
Sombreros y demas tocados, trenzados o fabricados por unién
de paja toquilla.
2000-2010 (TM y Miles USD)
Totales por afio ™ Miles USD
2000 86,52 57272
2001 19,71 459 71
2002 23,71 50219
2003 21,03 516,92
2004 17 64 609,91
2005 21,82 70213
2006 63,54 6255
2007 2073 7147
2008 24 1167 34
2009 3211 2137 21
20110 48,02 336913

Fuente: Banco Central. http://www.portal.bce.fin.ec

1.2.2 ANALISIS INTERNO

1.2.2.1.Recursos y Capacidades

Las Toquilleras estan conformadas por dos asociaciones relevantes dedicadas al
tratamiento de la toquilla, las cuales tienen aproximadamente 50 socias (entre

activas y pasivas).

Ademas de 40 socias artesanas que conforman la Asociacion de las cuales 20

estan activas, 150 comuneros agricultores se dedican a la produccion de toquilla.

1.2.2.2.Tangibles

Muy cerca al Bosque Protector tienen aproximadamente 1.200 hectareas de

toquillal, generando actividades en alrededor de 800 familias que se han dedicado
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al procesamiento de esta fibra. En esta comuna existen 3200 familias,

aproximadamente el 60% son toquil leras.

1.2.2.3.Intangibles

Enelcaso del Recurso Humano tenemos:

Agricultores: 150 comuneros se dedican a la produccion de toquilla, al mismo
tiempo, como se mostré en los resultados del estudio de oferta productiva, cada
agricultor da trabajo en promedio a 2 personas, generalmente, familiares, lo cual

implica que esta actividad genera mas de 300 empleos.

Toquilleras: En la comuna Barcelona existen dos asociaciones relevantes
dedicadas al tratamiento de la toquilla, las cuales tienen aproximadamente 50

socias (entre activas y pasivas).

Mientras que el sector de Dos Mangas existe una asociacién que agrupa al menos

a 25 mujeres dedicadas a esta labor.

Adicionalmente a estas, se debe incorporar el numero de personas, familiares
principalmente, que ayudan en las tareas, lo cual representa que este sector da

empleo al menos a 150 personas.

1.2.2.4.1dentidad De La Asociacion De Trabajadores

A continuacion definiremos la identidad de la Asociacién de Trabajadores “El
Paraiso de las Artesanias”, de la comuna Barcelona, parroquia Manglaralto, cantén
Santa Elena, bajo los aspectos de edad, actividad, geografico y nimero de socios,

que se detallan a continuacion:
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1.2.2.5.Edad

Mediante Acuerdo N. 9906, de fecha 20 de febrero de 2010, suscrito por la Arg.
Moénica Becerra Centeno, Directora Provincial del Ministerio de Inclusion
Economica y Social (MIES), se crea La Asociacion de trabajadores “Paraiso de
las Artesanias”, PARATESANIA, ubicada en la comuna Barcelona, parroquia

Manglaralto, cantén Santa Elena, provincia de Santa Elena.

Por lo consiguiente, se calcula una edad de dos afios.

1.2.2.6.Actividad

La Actividad de la Asociacién de trabajadores “Paraiso de las Artesanias’,
consiste en la elaboracién y fabricacién de disefios de artesanias y sombreros de

paja toquilla.

1.2.2.7.Geografico

Como hemos identificado la comuna Barcelona es vecina de la comuna Loma
Alta en la parte baja de la cuenca del Rio Valdivia; por lo que la Asociacion de
trabajadores “Paraiso de las Artesanias’, estd ubicada en la comuna antes

mencionada, del cantdn Santa Elena, provincia de Santa Elena.

1.2.2.8. NUmero de Socios

La Asociacion de Trabajadores "Paraiso de las Artesanias’, de la comuna
Barcelona, parroquia Manglaralto, inicié con 27 artesanos fundadores que se
dedican a la elaboracién de productos de paja toquilla (sombreros, adornos,
bolsos, entre otros), y facilitan la comercializacion directa al consumidor final,

actualmente estd conformada por 40 socias, de las cuales 20 estan activas.
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CAPITULO Il

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

2.1 DISENO DE LA INVESTIGACION.

Una vez que se preciso el planteamiento del problema, se defini6 el alcance inicial
de la investigacion y se formuld las hipotesis, se debera identificar el plan o
estrategia concebida para obtener la informacidn requerida y cumplir los objetivos
fijados. Es asi, que se ha fijado aplicar el disefio de la investigacion no
experimental, que consiste en que solo se observaran los fendmenos en su

ambiente natural, para luego analizarlo.

Sé utilizé el disefio transaccional o transversal para la dimension temporal,
involucrando la recoleccion de datos en un solo corte en el tiempo, se empled en
la investigacion por encuesta. Los datos se recogieron a los extranjeros de la
provincia de Santa Elena, cuyo objetivo del estudio fue determinar la aceptacion,

preferencia y sugerencias en relacion a los producto elaborados por Paja Toquilla.

2.2 MODALIDAD

2.2.1. Proyecto factible

Es factible, considerando que se concreta en el estudio que permitira disefiar un
Plan de Marketing, con el objetivo de solucionar la ausencia de estrategias de
mercadeo de las artesanias elaboradas con paja toquilla sustentada en un
documento en el que los artesanos se comprometen a colaborar en la aplicacion de

los procesos de investigacion y aplicacion de la misma en beneficio de la

62



Asociacion de Trabajadores “El Paraiso de las Artesanias” (PARATESANIAS),
ubicada en la comuna Barcelona, parroquia Manglaralto, cantdn Santa Elena,

provincia de Santa Elena y de la comunidad.

2.3 TIPOS DE INVESTIGACION

2.3.1. Por el proposito

Aplicada, porque solucionara un problema concreto que es la ausencia de
estrategias de mercadeo de las artesanias elaboradas con paja toquilla de la
Asociacion de Trabajadores “El Paraiso de las Artesanias” (PARATES ANIAS),
ubicada en la comuna Barcelona, parroquia Manglaralto, canton Santa Elena,
provincia de Santa Elena, provocada por la falta de conocimiento y compromiso

de los artesanos.

2.3.2. Porellugar

Bibliogréafica, este tipo de investigacion es el que se ejecuta en la biblioteca a
traves de consultas de fuentes bibliograficas, sean estos, libros, folletos, revistas,
diccionarios, entre otros. Radica en una amplia busqueda de informacion referente
altema de investigacion determinado. El tema desarrollado de Plan de Marketing,

necesitd ser analizado con varias fuentes bibliograficas

De Campo, se reune la informacion necesaria recurriendo fundamentalmente al
contacto directo con los hechos, ya sea que éstos ocurran de manera ajena al
investigador o éste los provoque con un adecuado control de las variables que
intervienen. Se realizara en la Asociacion de Trabajadores “El Paraiso de las
Artesanias” (PARATESANIAS), ubicada en la comuna Barcelona, parroquia
Manglaralto, canton Santa Elena, provincia de Santa Elena, dedicada a la
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elaboracidn de artesanias de paja toquilla, y asi desarrollar un Plan de Marketing,

que permita identificar, establecer y promocionar una marca patentada.

2.3.3. Porel Nivel

En un estudio descriptivo se relaciona una serie de cuestiones y se mide una de

ellas independientemente para asi describir lo que se investiga.

Consiste en reflejar lo que aparece, tanto en el ambiente natural, como social, la

descripcion puede ser con informacion primaria o secundaria.

Su propésito es determinar aquellos rasgos que identifican el estudio de mercado,
mediante las encuestas, para permitir identificar la satisfaccion de las necesidades

del cliente, demostrando la calidad de las artesanias de paja toquilla.

2.4 METODOS DE LA INVESTIGACION

2.4.1 Método Inductivo

Con este método se utiliza el razonamiento para obtener conclusiones que parten
de hechos particulares aceptados como validos, para llegar a conclusiones, cuya
aplicacion sea de caracter general. EI método se inicia con un estudio individual
de los hechos y se formulan conclusiones universales que se postulan como leyes,

principios o fundamentos de una teoria.

La induccion se la aplicara en base a la experiencia, conocimientos, observacion y
hechos al suceder en si, orientada a la constancia de los fenémenos y la
posibilidad de la generalizacion que lo llevara al concepto cientifico en la
investigacion realizada a la Asociacion de Trabajadores “El Paraiso de las

Artesanias”, PARATESANIA.
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2.5 TECNICAS DE LA INVESTIGACION

2.5.1 Entrevista

Es una técnica de investigacion y de recoleccion de informacién que podemos
definirla como una situacién construida o creada con el fin especifico de que un
individuo pueda expresar, al menos en una conversacion ciertas partes esenciales
sobre sus referencias pasadas y/o presentes, asi como sus anticipaciones e

intenciones futuras.

Consiste en un didlogo entablado entre dos 0 mas personas de la comunidad o
artesanos. Una entrevista no es casual sino que es un dialogo interesado, con un

acuerdo previo y unos intereses y expectativas por ambas partes.

Se realiz6 la entrevista a 36 miembros que representan a la Asociacion de
Trabajadores “El Paraiso de las Artesanias”, de la comuna Barcelona, parroquia
Manglaralto, con el fin de obtener informacidon primaria acerca de la

predisposicién que tiene los Miembros de la Asociacion en desarrollarse.

La entrevista permitid aclarar la informacion ya que el objetivo de la
investigacion, merecia la utilizacion de esta técnica; aqui se produce un
intercambio de comunicacion cruzada a traves del cual el entrevistador transmite
interés, motivacion y confianza, el entrevistado devuelve informacion personal en

forma de descripcién, interpretacion o evaluacion.

2.5.2 Encuesta

Técnica de recopilacion de datos a través de preguntas formuladas sobre las
variables de nuestra investigacion; dicha recopilacion puede obtenerse por medio

de un cuestionario escrito o por medio de una guia de entrevista en este Ultimo
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caso las preguntas son las mismas que el cuestionario, pero las responde por
escrito el investigador y no el encuestado, ademas de que hay mas libertad para

aclarar dudas sobre las preguntas formuladas.

Conjunto de preguntas normalizadas dirigidas a una muestra representativa de la
poblacion de la comunidad, con el fin de conocer estados de opinidn o hechos
especificos. En este caso dirigido a una muestra de la poblacion de los Turistas
Extranjeros que visitan distintos sectores de la provincia de Santa Elena, con el fin

de identificar preferencias y gustos de nuestros consumidores.

2.5.2.1 Cerradas poliopcionales

Se propone al encuestado mas de dos opciones de respuesta, para esta
investigacion se ha escogido las preguntas de seleccion simple, que presentan
mas de dos opciones de respuesta, de las cuales el encuestado tuvo que escoger
una sola.

2.5.2.2 Cerradas poliopcionales de seleccion simple

Presenta mas de dos opciones de respuesta, de las cuales el encuestado debe
escoger una sola. En este caso, frecuentemente es necesario incluir en la encuesta,
las instrucciones necesarias para que el respondiente escoja una sola opcion, ya
que lo contrario invalidaria la respuesta, es necesario considerar la claridad con la
gue se redacte la pregunta a efectos de evitar ambigledades que puedan confundir

al encuestado.

2.5.2.3 Cerradas poliopcionales de seleccion multiple

Proporcionan méas de dos opciones de respuesta, de las cuales el encuestado puede
escoger mas de una.
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2.6 INSTRUMENTOS

Los instrumentos que seran utilizados son:

Cuademo de notas.- utilizado para coger las notas y datos que serviran

desarrollar la investigacion con eficiencia.

Mapas.- Permitira sectorizar la poblacion e identificar la ubicacion de la

Asociacion de Trabajadores “El Paraiso de las Artesanias”.

Dispositivos magnéticos.- en el proyecto de investigacion, se usé la camara

fotografica, que ayudd a conseguir evidencias de la obtencion de informacion

Guia de Entrevista.-instrumento que debe contener los principales puntos que se
desea captar. Esta guia puede operar a manera de marco de trabajo para que, al
término de la misma, se pueda wverificar si se ha obtenido la informacién

requerida, dirigida a los Miembros de la Asociacion.

Guia de Encuestas.- Cuestionario de preguntas que se debe realizar a la muestra
seleccionada de la poblacién, con el objetivo de constatar las necesidades y
canales de distribucion de nuestros futuros clientes (Turistas Extranjeros que

visitan la provincia de Santa Elena)

Cuestionario.-Instrumento para recoleccion de informacion, que es llenado por el

encuestado.

Escala de Likert.- Instrumento que nos permitira medir actitudes o
predisposiciones individuales en contextos sociales particulares, debido a que la
puntuacion de cada unidad de analisis se obtendra mediante la sumatoria de las

respuestas obtenidas en cada item.
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2.7 POBLACION O UNIVERSO

2.7.1 Poblacion

Es la totalidad del fendmeno a estudiar en donde las unidades de poblacién poseen
una caracteristica comun, la cual se estudia y da origen a los datos de la

investigacion.

La comuna Barcelona, parroquia Manglaralto, canton Santa Elena, cuenta con una
poblacion de 2860 habitantes aproximadamente, entre jovenes, mujeres y hombres
de 15 a 74 afios, segun datos estadisticos de la llustre Municipalidad de Santa

Elena, previo a investigacion realizada a inicios del afio 2010.

Considerando, que nuestro mercado meta son los turistas extranjeros, detallo a
continuacion datos estadisticos, segun fuente COMTECTURSE (Comité Técnico

de Turismo de la provincia de Santa Elena):

Para feriado de afio nuevo 600 mil visitantes y turistas, feriado de carnaval
350mil, feriado de semana santa 267mil, feriado de agosto 33mil, feriado de
noviembre 42 mil, son datos entre turistas y visitantes (turistas son los que se

quedan a dormir mas de una noche y visitantes los que solo pasan un dia).

Se tiene como dato que el 8 % de los turistas son extranjeros, teniendo como lugar
de mayor afluencia Montafiita, seguido de Salinas, Olon y Dos Mangas; la
mayoria de ellos europeos y en menor cantidad norteamericanos, asiaticos y
latinoamericanos; entre ellos espafioles, chilenos, alemanes, suizos, colombianos,
italianos, franceses, peruanos, argentinos, en menor cantidad, japoneses, chinos,
canadienses, mexicanos, e israelitas. Por lo consiguiente, se realizara la
investigacion en el feriado de noviembre, teniendo como resultado una poblacion

de turistas extranjeros de 3380.
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2.7.2 Muestra

La muestra es aquella parte representativa de la poblacion, o
considerado como el subconjunto del conjunto “poblacion”, que
relne las caracteristicas de todo el conjunto o universo y que han
sido previamente seleccionados. Aungque existen autores que,
consideran a la muestra desde dos puntos de vista. La una como
muestra con enfoque cualitativo y la otra como muestra
cuantitativa. Segun Hernandez R. Fernandez C. (2003). El
enfoque cualitativo es la “unidad de analisis o conjunto de
personas, contextos, eventos o sucesos sobre el cual se recolectan
los datos sin que necesariamente sea representativa y la muestra
con enfoque cuantitativo, es el subgrupo de la poblacion del cual
se recolectan los datos y deben ser representativos de la
poblacion” (pag. 302).

Muestra Probabilistica: Este tipo de método permite medir el error de muestreo.
So6lo estos métodos de muestreo probabilisticos nos aseguran la representatividad

de la muestra extraida y son, por tanto, los mas recomendables.

Muestra no Probabilistica: Ilamada también muestra circunstancial, se
caracteriza porque a los elementos de la muestra no se les ha definido la
probabilidad de ser incluidos en la misma. Ademas el error de muestreo no puede

ser medido. Los principales tipos de muestreo no probabilistico son:

e Muestra por Conveniencia: la seleccién de los elementos se deja a los
investigadores y a quienes aplican el cuestionario.

e Muestra por Criterio: Son seleccionados los elementos de acuerdo con el
criterio de quien determina la muestra y considera que no son los mas

representativos de la poblacion.
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e Muestra por cuota: Esta muestra se determina teniendo el cuidado de incluir
en ella un ndmero especifico de elementos que, por su representatividad

dentro del grupo elegido, se cree que afecta el tema de investigacion.

La muestra que se aplicO es la probabilistica, especificamente el muestreo
aleatorio simple, es decir, que cada uno de los individuos de una poblacion tiene

la misma posibilidad de ser elegido; aplicando la siguiente férmula:

Formula: n = L'qz)
(N-l)(ﬁ) +p.q

Simbologia:

n=tamafio de la muestra

N= universo

p= Posibilidades a favor de que se cumpla la hipotesis.
g= Posibilidades en contra de que se cumpla la hip6tesis.

e= error admisible.

K=2

Turistas Extranjeros:

~ 3380(0,5.0,5)

" = (33800-1)(0,05/2) + 0,5.0,5
~ 3380(0,25)

™ = (3380-1)(0,000625) + 0,5.0,5
. 84475

"= 2111875 + 0,25
844,75

"= 2361875

n = 357,66
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Miembros de la Asociacion de Trabajadores

B 40(0,5.0,5)
~ (40)(0,05/2)%2 4+ 0,5.0,5

n

40(0,25)

n =

(40)(0,000625) + 0,5.0,5

10

n=——————

0,025 + 025

10

" =0275
n = 3636

TABLANO. 4: DESGLOSE DE LA MUESTRA DE INVESTIGACION

Denominacion Cantidad
Turistas Extranjeros 357
Miembros de la

gy 36
Asociacion
Total 393

Fuente: Encuestas a turistas extranjeros
Elaborado por: Lady Katherine Limones Reyes

2.8 PROCEDIMIENTOS DE LA INVESTIGACION

En este sentido, cabe destacar, que la metodologia cuantitativa/cualitativa
comienza por una distincion existente entre cantidad y cualidad. El tipo de
investigacidén sera empleado mediante lo detallado anteriormente, estas son: por el
propdésito (aplicada), por el lugar (de campo), por el tiempo (descriptivo);
utilizando los métodos: inductivo y descriptivo; mediante las técnicas: encuestas y

entrevistas, y el muestreo aleatorio simple.

Ademas, de acuerdo a la metodologia utilizada, se clarificara como se disefio el
instrumento de recoleccion de datos (encuestas y entrevista), siendo analizado

mediante Tablas, y gréaficos circulares; y esquema de exposicién, trabajo de
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campo, diagndsticos, intervenciones, evaluaciones, y procedimientos para
determinar la validez y la confiabilidad o criterios de rigor cientifico, en
concordancia con el disefio antes propuesto, para la aplicacién y desarrollo del
Plan de Marketing de la Asociacion de Trabajadores ‘“Paraiso de las Artesanias”,

comuna Barcelona, parroquia Manglaralto, canton Santa Elena.

2.9 PROCESAMIENTO DE LOS DATOS

Se desarrolla con el objeto de obtener la informacién numérica acerca de una
propiedad o cualidad del objeto o fendmeno, comparando magnitudes medibles y
conocidas. En la medicion hay que tener en cuenta el objeto y la propiedad que se
va a medir, la unidad y el instrumento de medicion, el sujeto que realiza la misma

y los resultados que se pretenden alcanzar.

Andalisis del agrupamiento de datos que indican el nimero de veces que ocurre
cada valor en una tabla de resultados o tabulacion de datos, realizado en el
programa excel 2010, de un trabajo de campo, ademas se interpretara en: tablas y
graficas circular, para mejor ilustracion y comprensidn, considerando los

resultados en porcentajes, con el respectivo analisis.

En la induccién se encuentra aspectos importantes a tener en cuenta para realizar
una investigacion como por ejemplo la cantidad de elementos del objeto de
estudio, que tanta informacion podemos extraer de estos elementos, las
caracteristicas comunes entre ellos, y si se quiere ser mas especificos, entonces se
tomara en cuenta las causas y caracteres necesarios que se relacionan con el objeto

de estudio.

En relacion a la escala de Likert se procesa los datos en funcién de una serie de
items que reflejan una actitud positiva 0 negativa acerca de un estimulo o

referente. Cada item estd estructurado con cinco alternativas de respuesta.
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CAPITULO 111

ANALISIS DE LOS RESULTADOS

3.1 Andlisis de las encuestas realizadas a los Turistas Extranjeros

1) Datos Informativos

a) Género )
TABLA No. 5: GENERO
Variable Frecuencia Porcentaje
Masculino 205 57%
Femenino 152 43%
Total 357 100%

Fuente: Encuestas a turistas extranjeros
Elaborado por: Lady Katherine Limones Reyes

GRAFICO No0.3: Género

@ Masculino M Femenino

Fuente: Encuestas a turistas extranjeros
Elaborado por: Lady Katherine Limones Reyes

EI57% de los encuestados fueron hombres, el 43% mujeres, es importante indicar
que segun estadisticas del INEC, a nuestro pais ingresan en mayor porcentaje
turistas extranjeros del género masculino, es decir, he llegado a la conclusion que
los hombres se sienten mas aventureros, liberales y manejan sus propios recursos

econdmicos.
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b) Nacionalidad

TABLA No. 6: IDENTIFICACION NACIONALIDAD

Variable Porcentaje Frecuencia
Africa 0% 0
América del Norte 18% 63
Asia 1% 5
Oceania 3% 12
América Central 7% 26
América del Sur 45% 160
Europa 25% 91
Total 100% 357
Fuente: Encuestas a turistas extranjeros
Elaborado por: Lady Katherine Limones Reyes
GRAFICO No. 4: Nacionalidad
W Africa M Américadel Norte ™ Asia M Oceania

B AméricaCentral ™ AméricadelSur M Europa

0%

1%

~

45%

Fuente: Encuestas a turistas extranjeros
Elaborado por: Lady Katherine Limones Reyes

Se identifico que el 45% de turistas extranjeros, corresponden a paises de América
del Sur (colombianos, peruanos, chilenos), seguido por europeos en un 25%, 18%
de Ameérica del Norte, 7% de América Central, 3% de Oceania y el 1% de Asia; se
enfocard en los Turistas extranjeros de América del Sur y Europa, no dejando de

lado a los demas turistas extranjeros.
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c)

¢Qué edad tiene?

TABLA No. 7: IDENTIFICACION DE EDADES

Variable Porcentaje Frecuencia
Entre 15 y 25 afios 8% 30
Entre 26 y 35 afios 24% 85
Entre 36 y 45 afios 33% 117
Entre 46 y 55 afios 27% 95

Mas de 55 afios 8% 30
Total 100% 357

Fuente: Encuestas a turistas extranjeros
Elaborado por: Lady Katherine Limones Reyes

GRAFICO No. 5: Edad
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Fuente: Encuestas a turistas extranjeros
Elaborado por: Lady Katherine Limones Reyes

Dentro de los rangos de edad que fueron encuestados, el 8% de la muestra tiene
una edad entre 15 a 25 afios, el 24% entre 26 a 35 afio, el 33% entre 36 a 45 afios,
el 27% entre 46 a 55 afios y el 8% mas de 55 afios; es decir, que las artesanias y
sombreros de paja toquilla seran direccionados a adultos entre el rango de 26 a 55

anos.
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2) ¢Utiliza las artesanias y sombreros de paja toquilla?

TABLA No. 8: TIEMPOS DE USO DE LAS ARTESANIAS Y

SOMBREROS
Variable Porcentaje Frecuencia
Siempre 21% 76
Frecuentemente 64% 227
Rara vez 12% 43
Nunca 3% 11
Total 100% 357

Fuente: Encuestas a turistas extranjeros
Elaborado por: Lady Katherine Limones Reyes

GRAFICO No. 6: Utiliza Artesanias y Sombreros de Paja Toquilla
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Fuente: Encuestas a turistas extranjeros
Elaborado por: Lady Katherine Limones Reyes

El 64% de los encuestados manifestaron que frecuentemente utilizan los
sombreros Yy artesanias de paja toquilla, el 21% siempre, el 12% rara vez y el 3%
nunca; por lo tanto, esta pregunta nos ha confirmado la oportunidad de mercado a
la que nos enfocaremos, considerando que el 64% y el 21% adquieren el producto

constantemente.
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3) ¢Qué opinas de los sombreros de paja toquilla?

TABLA No. 9: OPINION DE LOS SOMBREROS

Variable Porcentaje Frecuencia
Elegantes 32% 115
Casuales 42% 150
Playeros 22% 77
Otros 4% 15
Total 100% 357

Fuente: Encuestas a turistas extranjeros
Elaborado por: Lady Katherine Limones Reyes

GRAFICO NO. 7: Opinién de los sombreros de paja toquilla
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Fuente: Encuestas a turistas extranjeros
Elaborado por: Lady Katherine Limones Reyes

Es impresionante analizar, el resultado de esta pregunta, considerando que, el 42%
de los turistas extranjeros opinan que los sombreros de paja toquilla son casuales,
seguido por el 32% elegantes, el 22% playeros y el 4% otros (coleccion, regalos,
entre otros); es decir, deben ser disefios direccionados al ambiente casual y

elegante no dejando de lado el estilo playero.
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4)  ¢Cuales son los aspectos que mas le atraen de los sombreros de paja

toquilla? Escoja dos opciones.

TABLA No.10: ASPECTOS DE ATRACCION DE LOS SOMBREROS

Variable Porcentaje | Frecuencia
Disefio 21% 150
Se ve de buena calidad 2% 13
Sencillo 2% 14
Es atractivo 5% 35
Color 3% 19
Su material 23% 167
Tamafo 5% 33
Durabilidad 3% 21
Peso 4% 28
Comodidad 14% 100
Funcionalidad 2% 16
Precio 6% 40
Estén a la moda 11% 78
Se acomoda a las necesidades de mi familia 0% 0
Ninguna de las anteriores 0% 0

Fuente: Encuestas a turistas extranjeros
Elaborado por: Lady Katherine Limones Reyes

GRAFICO NO. 8: Aspectos de los sombreros de paja toquilla
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Fuente: Encuestas a turistas extranjeros
Elaborado por: Lady Katherine Limones Reyes

El 23% prefiere adquirir el sombrero por su material netamente artesanal, seguido

del 21% por el disefio, el 14% por comodidad y el 11% porque estén de moda, en

esta pregunta se les dio la opcion de escoger entre dos categorias; es decir que

deben ser disefios modernos, netamente ecuatorianos y llamativos.
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5) ¢Doénde le gustaria poder adquirir las artesanias y sombreros de paja

toquilla?
TABLA No. 11: LUGARES PARA ADQUIRIR EL PRODUCTO
Variable Porcentaje Frecuencia

Tiendas cercanas al mar 25% 180
Vendedores personalizados 2% 15
Concurso 4% 32
Feria de turismos 11% 77
Supermercados 3% 19
Tiendas especializadas 28% 201
En internet 23% 167
Domicilio 3% 23
Total 100% 714

Fuente: Encuestas a turistas extranjeros
Elaborado por: Lady Katherine Limones Reyes

GRAFICO No. 9: Adquirir las artesanias y sombreros de paja toquilla

Tiendas cercanas
al mar
25%

Domicilio ——
3%
En internet—7
23%

Vendedores
personalizados

‘/_
2%
. Concurso
4%

Feriade turismos

Tiendas o
especializadas Supermercados 11%
29% 3%

Fuente: Encuestas a turistas extranjeros
Elaborado por: Lady Katherine Limones Reyes

El 28% de los turistas extranjeros, prefieren las Tiendas especializadas, el 25% en
tiendas cercanas al mar y el 28% en internet, el 11% en ferias de turismo; es decir,
que la asociacion de trabajadores, se encuentra ubicada en un buen lugar,
considerando que es en la parroquia Manglaralto, sector cercano al mar, y que en
su infraestructura solo se ofrecen productos de paja toquilla, convirtiéndola en una

tienda especializada, ademas que por temporadas ofrecen ferias de turismo.
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6) ¢A través de qué medios le gustaria recibir informacion sobre las

artesanias y sombreros de paja toquilla? Escoja dos opciones.

TABLA No. 12: IDENTIFICACIQN DE MEDIOS DE
COMUNICACION

Variable Porcentaje Frecuencia
Internet 16% 114
Vallas 14% 103
Folletos 10% 71
Redes Sociales 12% 87
Correos electronicos 4% 26
Television 11% 77
Tarjetas 4% 28
Catalogos 2% 17
Revistas 14% 98
Radio 2% 16
Prensa 11% 177
Otros 0% 0
Total 100% 714

Fuente: Encuestas a turistas extranjeros
Elaborado por: Lady Katherine Limones Reyes

GRAFICO NO. 10: Medios de informacion
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Fuente: Encuestas a turistas extranjeros
Elaborado por: Lady Katherine Limones Reyes

El 16% prefiere recibir informacion por internet, el 14% en vallas publicitarias y
revistas, el 12% por redes sociales, el 11% por television, el 10% por folletos. Es
importante identificar los medios de comunicacion, considerando que, el consumo

es casi inevitable, dando mayor posibilidad de ofrecer el producto.
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7) ¢Cual o cuales son sus razones por las que le atrae las artesanias de paja

toquilla?

TABLA No. 13: RAZONES DE ATRACCION DE ARTESANIAS

Variable Porcentaje Frecuencia
Precio accesible 14% 50
Obsequios 8% 30
Es necesario (proteccion solar) 6% 20
Buena calidad 16% 57
Artesanal (100% elaborado a mano) 27% 98
Recuerdos del Ecuador 29% 102
Otros 0% 0
Total 100% 357

Fuente: Encuestas a turistas extranjeros
Elaborado por: Lady Katherine Limones Reyes

GRAFICO NO. 11: Atraccion de las artesanias y sombreros de paja
toquilla
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Elaborado por: Lady Katherine Limones Reyes

El 29% de los encuestados, adquiere las artesanias de paja toquilla como un
recuerdo del Ecuador, el 27% por ser elaborada a mano, el 16% por buena calidad,
el 14% por tener precios accesible, 8% como obsequios, el 6% por necesidad de
protegerse del sol (sombreros sencillos); es asi que los disefios seran orientados a

objetos netamente ecuatorianos.
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8) Partiendo del punto que las artesanias y sombreros de paja toquilla le

satisfagan ¢lo compraria?

TABLA No. 14: FRECUENCIA DE COMPRA DE LAS ARTESANIAS

Y SOMBREROS
Si 7% 275
No 4% 15
Quizas 19% 67
Total 100% 357

Fuente: Encuestas a turistas extranjeros
Elaborado por: Lady Katherine Limones Reyes

GRAFICO NO. 12: Satisfaccion de las artesanias y sombreros de paja
toquilla
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Fuente: Encuestas a turistas extranjeros
Elaborado por: Lady Katherine Limones Reyes

El 77% de los turistas extranjeros, adquirirdn el producto si satisfacen sus
necesidades, el 19% quizas y el 4% no. Hay variedad de productos que seran
(tiles y necesarios para los turistas extranjeros, distintos tipos de sombreros con
distintas funciones (tejidos: finos, rdsticos, perforados, calado y crochet), y las

artesanias de paja toquilla con disefios para el hogar.
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9) ¢Cuanto estaria dispuesto a cancelar por las artesanias de paja

toquilla?
TABLA No. 15: PRECIO DE LAS ARTESANIAS
Variable Porcentaje Frecuencia
Entre ($10,00) y ($30,00) 48% 172
Entre ($50,00) y ($70,00) 26% 94
Entre ($90,00) y ($100,00) 5% 17
Menos de ($10,00) 19% 69
Més de ($100,00) 1% 5
Total 100% 357

Fuente: Encuestas a turistas extranjeros
Elaborado por: Lady Katherine Limones Reyes

GRAFICO NO. 13: Precios de las artesanias de paja toquilla
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El 48% de los turistas extranjeros encuestados comprarian el producto entre
$10,00 a $30,00; el 26% entre $50,00 a $70,00; el 19% menos $10,00; el 5% entre
$90,00 a $100,00 y el %1 mas de $100,00; por lo tanto, podemos ofrecer las

artesanias de paja toquilla en los precios sefialados y analizados.
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10) ¢Compraria un disefio especial de sombrero de paja toquilla a un precio
de $100,00?

TABLA No. 16: PRECIO POR UN DISENO ESPECIAL DE

SOMBRERO
I L
Si 29% 105
Quizas 45% 159
No 26% 93
Total 100% 357

Fuente: Encuestas a turistas extranjeros
Elaborado por: Lady Katherine Limones Reyes

GRAFICO NO. 14: Disefio especial de sombrero de paja toquilla a
$100,00
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Elaborado por: Lady Katherine Limones Reyes

El 45% de la muestra de turistas extranjeros quizas comprarian los sombreros de

paja toquilla, el 29% si compraria y el 26% no compraria, hay que recalcar que
los sombreros con estos costos son netamente de calidad y disefios Unicos.
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3.2 Andlisis de las Entrevista realizada a Miembros de la Asociacion de

Trabajadores “Paraiso de las Artesanias”
1) ¢Se considera usted un artesano de ésta localidad?

TABLA No. 17: ARTESANOS DE LA LOCALIDAD

Si 100% 36
Quizas 0% 0
No 0% 0
Total 100% 36

Fuente: Entrevista a artesanas
Elaborado por: Lady Katherine Limones Reyes

GRAFICO NO. 15: Artesanas de ésta localidad
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Elaborado por: Lady Katherine Limones Reyes

El 100% de las artesanas que conforman la asociacién de trabajadores, se
consideran de esta localidad, por cuanto han nacido, habitado toda su vida y sus

familias de generacion tras generacion.
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2) ¢Es socia activa de la Asociacion de Trabajadores “Paraiso de las

Artesanias?
TABLA No. 18: SOCIAS ACTIVAS
Variable Porcentaje Frecuencia

Siempre 50% 18

Frecuentemente 28% 10

Rara vez 22% 8

Nunca 0% 0

Total 100% 36
Fuente: Entrevista a artesanas
Elaborado por: Lady Katherine Limones Reyes

GRAFICO NO. 16: Socias Activas
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Fuente: Entrevista a artesanas
Elaborado por: Lady Katherine Limones Reyes

El 50% de las artesanas son socias activas, el 28% frecuentemente, el 22% rara
vez y 0% nunca; el 28% indican que por motivos familiares y quehaceres
domésticos no dedican su tiempo total en esta actividad, mientras que el 22%
explican que los esposos trabajan en los toquillales, siendo ellos que sustentan el

hogar, mientras tanto ellas cuidan del hogar.
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3) ¢Cuantas horas diarias dedica usted a la elaboracion de artesanias y

sobreros de paja toquilla?

TABLA No. 19: HORAS DIARIAS QUE DEDICAN A LA
ELABORACION DE LAS ARTESANIAS Y SOMBREROS

Variable Porcentaje Frecuencia

menos de 4 horas 22% 8
4 horas 11% 4
6 horas 39% 14
8 horas 19% 7
mas de ocho horas 8% 3
Total 100% 36

Fuente: Entrevista a artesanas
Elaborado por: Lady Katherine Limones Reyes

GRAFICO NO. 17: Hora diarias de trabajo
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Elaborado por: Lady Katherine Limones Reyes

El139% de las artesanas trabajan 6 horas diarias, el 22% menos de 4 horas, el 19%
8 horas, el 11% 4 horas y el 8% mas de ocho horas; el tiempo que mayor dedican
es por temporadas, siendo entre los meses de noviembre hasta abril y/o en las
fiestas octubrinas, asi mismo las artesanas que no dedican su tiempo completo a
esta actividad, lo hacen porque les gusta y se distraen y otras cuidan del hogar y
de los quehaceres domeésticos; es decir que, hay que motivar a las artesanas,

concientizar que es importante su participacion.
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4) ¢Elabora las artesanias y sombreros de paja toquilla en forma periddica

o todo el afo?

TABLA No. 20: ELABORACION DE ARTESANIAS EN FORMA

PERIODICA

Variable Porcentaje | Frecuencia
Todo el afio 50% 18
Por periodos especiales (festividades y/o 39% 14
temporadas)
Por entretenimiento 11% 4
Nunca 0% 0
Total 100% 36

Fuente: Entrevista a artesanas
Elaborado por: Lady Katherine Limones Reyes

GRAFICO NO. 18: Elaboracion de artesanias y sombreros de paja

toquilla
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Elaborado por: Lady Katherine Limones Reyes

El 50% de las artesanas se dedican todo el afio a la elaboracion de artesanias y
sombreros de paja toquilla, el 39% por periodos especiales (festividades y/o

temporadas), el 11% por entretenimiento.
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5) ¢Laelaboracién de Artesanias y Sombreros de Paja Toquilla, es su Unica

actividad econdmica?

TABLA No. 21: IDENTIFICACION DE ACTIVIDAD ECONOMICA

Si 50% 18
Quizas 28% 10
No 22% 8
Total 100% 36

Fuente: Entrevista a artesanas
Elaborado por: Lady Katherine Limones Reyes

GRAFICO NO. 19: Actividad Econdmica
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El 50% de las artesanas indican que si, el 28% quizas y el 22% no, argumentan
que sus esposos también de dedican a esta actividad, pero mas que todo en los
toquillales, sembrando, cosechando, cocinando y secando, para tener la materia
prima que es la paja toquilla.
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6) ¢Es necesario mejorar la calidad de las artesanias y sombreros de paja

toquilla?

TABLA No. 22: CALIDAD DE LAS ARTESANIAS Y SOMBREROS

Si 72% 26
Quizas 28% 10
No 0% 0
Total 100% 36

Fuente: Entrevista a artesanas
Elaborado por: Lady Katherine Limones Reyes

GRAFICO NO. 20: Mejorar calidad
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El 72% dicen que si es necesario, el 28% quizés y el 0% que no, argumentan que
las condiciones econdmicas, climaticas e infraestructura no permiten que la
materia prima (paja toquilla), sea de calidad para elaborar los sombreros y

artesanias con un acabado perfecto.
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7) ¢Cuales la creacion artesanal que mas la llena de orgullo?

TABLA No. 23: CALIDAD DE LAS ARTESANIAS Y SOMBREROS

Artesanias 39% 14
Sombreros 53% 19
Otros 8% 3
Total 100% 36

Fuente: Entrevista a artesanas
Elaborado por: Lady Katherine Limones Reyes

GRAFICO NO. 21: Obra que mas llena de orgullo
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Elaborado por: Lady Katherine Limones Reyes

La creacidn artesanal que mas llena de orgullo a las artesanas, ésta distribuida de
la siguiente manera: el 53% de las socias indican que los sombreros, el 39% las

artesanias y el 8% otros (carteras, cinturones, entre otros).
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8) ¢Cree usted que se debe implementar capacitacion a los Miembros de la

Asociacion para la aplicacion de técnicas de mercadeo?

TABLA No. 24: IMPLEMENTACION DE CAPACITACION A LAS

ARTESANAS
Variable Porcentaje Frecuencia
Siempre 56% 20
Frecuentemente 31% 11
Rara vez 14% 5
Nunca 0% 0
Total 100% 36

Fuente: Entrevista a artesanas
Elaborado por: Lady Katherine Limones Reyes

GRAFICO NO. 22: Capacitacion a los Miembros de la Asociacion
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El 56% ésta predispuesto a recibir capacitaciones siempre,

el 31%

frecuentemente, el 14% rara vez, consideran que es importante entender y aplicar

las estrategias de mercadeo, para mejorar las ventas, y por lo tanto desarrollar la

Asociacion de trabajadores ‘“Paraiso de las Artesanias, siendo reconocidos en el

mercado ecuatoriano y extranjero, ademas aclaran que no sean en horarios muy

extensos ni que se crucen con sus actividades rutinarias.
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9) ¢Quién da financiamiento a su trabajo?

TABLA No. 25: FINANCIAMIENTO

Variable Porcentaje Frecuencia
Recursos propios 28% 10
Préstamos a organismos financieros 47% 17
Préstamos informales 8% 3
Reinvierte su ganancia 17% 6
Total 100% 36

Fuente: Entrevista a artesanas
Elaborado por: Lady Katherine Limones Reyes

GRAFICO NO. 23: Financiamiento de las Socias Artesanas
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Elaborado por: Lady Katherine Limones Reyes

El 47% indican que su financiamiento es por préstamos a organismos financieros
(Bancos, créditos del gobierno, entre otros), el 28% por recursos propios, el 8%
por préstamos informales (prestamistas no autorizados, familiares, entre otros), y

el 17% reinvierten su ganancia.
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10) ¢Quiénes sonsus clientes habituales?

TABLA No. 26: CLIENTES HABITUALES

Variable Porcentaje Frecuencia

Intermediarios 61% 22
Turistas extranjeros 28% 10
Poblacion ecuatoriana 11% 4
Total 100% 36

Fuente: Entrevista a artesanas
Elaborado por: Lady Katherine Limones Reyes

GRAFICO NO. 24: Clientes habituales
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Elaborado por: Lady Katherine Limones Reyes

El 56% de los clientes habituales son intermediarios, explican que les hacen
pedidos para ventas en las costas, en lugares que habitan los turistas extranjeros e
incluso desde otros sectores como de Azuay y Azogues, el 28% son adquiridos
para uso personal de la poblacion ecuatoriana y el 17% directamente por turistas
extranjeros, argumentan que la ubicacion del sector no les permite exponer sus
creaciones, es asi que sugieren gque se ubiquen vallas gigantescas a la entrada de

Barcelona.
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11) ¢Desearia ser proveedor directo de los turistas extranjeros, sin

intermediarios?

TABLA No. 27: PROVEEDOR DIRECTO

Variable Porcentaje Frecuencia
Si 61% 22
Quizas 28% 10
No 11% 4
Total 100% 36

Fuente: Entrevista a artesanas
Elaborado por: Lady Katherine Limones Reyes

GRAFICO NO. 25: Proveedores Directos
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El 61% asegura que si desearian ser proveedores directos de los turistas
extranjeros, el 28% quizas y el 11% que no, dicen que esto les permitiria tener
mayores ganancias y por lo tanto mejorarian las condiciones de vidas, el
porcentaje que manifestd que no, explican que su temor es no comprenderse por

los idiomas de los turistas extranjeros.
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12) (Cree usted que la aplicacién del Plan de Marketing, contribuira a
mejorar las condiciones sociales, culturales y economicas de los

habitantes de la comunidad?

TABLA No. 28: APLICACION DE PLAN DE MARKETING

Variable Porcentaje Frecuencia
Siempre 78% 28
Frecuentemente 19% 7
Rara vez 3% 1
Nunca 0% 0
Total 100% 36

Fuente: Entrevista realizada a M iembros de la Asociacién
Elaborado por: Lady Katherine Limones Reyes

GRAFICO NO. 26: Plan de Marketing
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El 78% indico que siempre, la aplicacion del Plan de Marketing, contribuira a
mejorar las condiciones sociales, culturales y econdmicas de los habitantes de la
comunidad; el 19% frecuentemente y el 3% rara vez. Es asique las artesanas estan

predispuestas a aplicar esta propuesta.
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13) ¢Los organismos del gobierno han contribuido en obras para la

Asociaciony la comunidad?

TABLA No. 29: CONTRIBUCION EN OBRAS PARA LA

ASOCIACION
Variable Porcentaje Frecuencia
Siempre 28% 10
Frecuentemente 47% 17
Rara vez 25% 9
Nunca 0% 0
Total 100% 36

Fuente: Entrevista a artesanas
Elaborado por: Lady Katherine Limones Reyes

GRAFICO NO. 27: Obras de organismos del Gobierno para la
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Elaborado por: Lady Katherine Limones Reyes

El 47% dice que frecuentemente, el 28% siempre, el 25% rara vez, han recibido
ayuda por parte del Ministerio de Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y Pesca.
MAGAP, Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena, Ministerio del
Ambiente, Ministerio de Industrias y Competitividad, Centro de Promocion Rural
(CPR) / Ayuda en Accién, y Fundacion PROPUEBLO.
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14) ¢En la comuna se ésta perdiendo el conocimiento ancestral de

elaboracion de artesanias y sombreros de paja toquilla?

TABLA No. 30: PERDIDA DE CONOCIMIENTO ANCESTRAL

Variable Porcentaje Frecuencia
Verdadero 39% 14
Quizas 44% 16
Falso 17% 6
Total 100% 36

Fuente: Entrevista a artesanas
Elaborado por: Lady Katherine Limones Reyes

GRAFICO NO. 28: Pérdida de Conocimiento Ancestral
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Fuente: Entrevista a artesanas
Elaborado por: Lady Katherine Limones Reyes

El 44% indica que quizas se esta perdiendo el conocimiento ancestral, el 39% que
siyel 17% que no, los hijos de las artesanas actualmente prefieren estudiar fuera
de la localidad y otras areas muy alejadas de la elaboracion de artesanias y
sombreros de paja toquilla; es asi que, se deberd concientizar con la poblacion
para que se ensefien estos procesos a los hijos.
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CONCLUSIONES

Los Turistas Extranjeros estan dispuestos a adquirir las artesanias y sombreros de
paja toquilla a precios de prestigio; es decir, que se ofertaran los sombreros con

precios estratégicos.

En la poblacion de la comuna Barcelona, se evidencia la necesidad de que se
desarrollen estrategias de marketing y planificar capacitaciones para establecer un
compromiso con los Miembros de la Asociacion “Paraiso de las Artesanias™, de la

comuna Barcelona, parroquia Manglaralto, canton santa Elena,

Las artesanas sefialan como importantes los programas de impulso a las
Asociaciones de Artesanos, cuyas acciones se orientan a reforzar la capacidad de
gestion de las mismas, asi como en el aporte a mejorar la calidad de sus servicios

y estrategias de mercadeo.

El 61% de los Artesanos, indican que es necesario ser proveedores directos de los
turistas extranjeros, con el objetivo de que no se desvien las ganancias a otros

sectores y exportadoras.

EI50% de las artesanas son socias activas, reflejando asi la falta de compromiso
hacia el progreso de la Asociacion; el 26% participan frecuentemente; es decir, se
considerard motivar a las demas artesanas para que formen parte de la
implementacion del Plan en mencién, y por ende al participar en el desarrollo de

la comunidad.

Pérdida del conocimiento ancestral de elaboracién y tejido de sombreros y

artesanias de Paja Toquilla, en la comuna Barcelona.
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RECOMENACIONES

Elaboracion del Plan de Marketing en la Asociacion de Trabajadores “Paraiso de
las Artesanias”, de la comuna Barcelona, parroquia Manglaralto, cantén Santa
Elena, considerando que es una herramienta de gestion que se debe utilizar
adecuadamente, orientada a promocionar los sombreros y artesanias a los turistas

extranjeros gue visitan nuestro pais ecuatoriano.

Establecer pasos a seguir, metodologias y tiempos para alcanzar objetivos
determinados de la Asociacion, conel uso de los recursos disponibles, asegurando

la calidad de las artesanias y sombreros de paja toquilla.

Estudio, analisis y aplicacion de las estrategias de mercadeo, con el fin de ser
reconocidos como producto Unico, de calidad, comodo, y netamente artesanal, con
una marca registrada y moderna; orientada a las tendencias actuales, y facil de

adquirir, mejorando los canales de distribucion.

Se recomienda mejorar la calidad de las artesanias y sombreros de paja toquilla 'y
optimizar los tiempos de produccion; es decir, que las artesanas se comprometan y

se enfoquen en establecer y cumplir horarios de fabricacion.

Impactar directamente en el desarrollo social, econémico y cultural, que tiene por
objeto asegurar y desarrollar una mejor calidad de vida para todas las artesanas y
habitantes de la comuna Barcelona, ademas de comprometer y establecer reglas

internas.

Fomentar la cultura ancestral, como simbolo de nuestras raices e involucrar a los
gobiernos autonomos descentralizados u otras dependencias del estado, para
contar con su participacion y apoyo en las actividades que se programen durante

la aplicacién del Plan de Marketing para la Asociacidon de Trabajadores.
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CAPITULO IV

PLAN DE MARKETING PARA LA ASOCIACION DE TRABAJADORES
“EL PARAISO DE LAS ARTESANIAS”, DE LA COMUNA BARCELONA,
PARROQUIA MANGLARALTO, CANTON SANTA ELENA, ANO 2013

4.1 ANALISIS SITUACIONAL Y DEL ENTORNO

Luego de la investigacién efectuada, se puede indicar que el segmento del
mercado hacia el cual va dirigido LA ASOCIACION DE TRABAJADORES “EL
PARAISO DE LAS ARTESANIAS”, esta conformado por los turistas extranjeros
hombres y mujeres de 15 a 60 afios, que visitan nuestra provincia, hacia el cual se

debe dirigir los esfuerzos de marketing mas apropiados

El segmento lo conforman los usuarios potenciales en el nivel de compra, los
cuales toman su decision en funcién de las necesidades por adquirir el producto,
ya que son utilizados de formas casuales, elegantes y playeros, los cuéles

requieren de facilidades de compra como la aplicacién del Marketing Directo.

El Analisis situacional y del entorno consta de tres factores:

Entorno interno, del cliente y externo.- que permite la elaboracion de un plan
estratégico y operativo, para alcanzar los objetivos establecidos, crear valor en la
empresa y nuevas oportunidades. Las actividades de mercadeo afectan y cambian
las variables del entorno, ya que los nuevos programas de productos vy
promociones contribuyen a cambiar los estilos de vida y los valores sociales,
ademas de satisfacer de mejor manera las necesidades, los gustos y las tendencias
de la gente. Recalcando que se conseguird mejores resultados, con el menor costo

posible.
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411 ENTORNO INTERNO

Capacidad de manipular los factores organizacionales debido a su participacién en
el proceso de planeacién. Las politicas, los recursos y los talentos de la compafiia
constituyen parte importante del entorno interno de la organizacién. En el corto
plazo, los programas de marketing y de ventas deben disefiarse para que encajen

dentro de las situaciones y limites organizacionales.

4.1.1.1.Filosofia Corporativa

Solo con fe, principios, energia y en equipo lograremos nuestros triunfos.

4.1.1.2.Mision
Ofrecer productos de calidad al Mercado de los Turistas Extranjeros; mejorando

continuamente la misma, fortaleciendo la cultura ancestral, en un ambiente de

trabajo satisfactorio y estable para nuestros colaboradores.

4.1.1.3.Vision
Ser una asociacion lider en distribucion directa a los turistas extranjeros de

sombreros y artesanias de paja toquilla, elaborados de la comuna Barcelona y

busca generar rentabilidad en forma eficiente.

4.1.1.4. Valores Corporativos
Fe enel pais y compromiso con su desarrollo.-Los ecuatorianos poseen valores

humanos para un trabajo eficaz y responsable, que nuestro suelo posee grandes

riquezas naturales y que si se lleva a cabo una gestion empresarial efectiva,
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solidaria y comprometida, aportaremos significativamente al desarrollo humano y

econdémico del pais.

Excelencia para servir al cliente.- Debemos atender a nuestros clientes
satisfaciendo sus necesidades y expectativas, brindandoles productos y servicios
de excelente calidad a un precio conveniente para su capacitacion adquisitiva. Se
considera que procediendo en esa forma y con creatividad, desarrollaremos
nuestra participacion en el mercado de los turistas extranjeros que visitan nuestro
pais, y que realizaremos un trabajo promocional efectivo con las innovaciones que

proporcionan ventajas competitivas y prestigio de nuestra marca.

Trabajo eficaz y cooperativo.- Debemos trabajar con eficiencia y ética en todo
aspecto y nivel de las tareas empresariales. Se estima como valores y deberes
fundamentales la lealtad a nuestros principios, la diligencia para lograr resultados
y la cooperacion para cumplir los objetivos comunes y conformar un equipo. Se
respetard los derechos humanos y econdmicos de los colaboradores,
particularmente con la confianza en su buena voluntad y responsabilidad y con

una capacitacion que auspicie su mejora individual.

Creatividad y rentabilidad empresarial.- Se considerara que trabajar con
creatividad para innovar y mejorar individual y globalmente en todo nivel las
tareas de la asociacion, es la fuente para que la gestion comercial, administrativa y
financiera asegure la liquidez oportuna, la independencia, la rentabilidad, y en

consecuencia, el incremento del valor patrimonial de la empresa.

Responsabilidad social.- Creemos que la creatividad, el trabajo tenaz, la
veracidad, la solidaridad y la primicia de los valores espirituales para progresar
internamente, como artesanas socias y servir externamente a nuestros clientes y
proveedores, es la mejor manera de ampliar sus valores humanos y econémicos.

Creemos que es nuestro deber coadyuvar al bien comdn de la sociedad mediante
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acciones concretas, dentro de lo factible empresarialmente, para mejorar la salud,

la cultura, la ecologia y la superacién de los problemas comunitarios.

4.1.1.5.Politica de Calidad.

Se tendra el compromiso de fabricar y comercializar lasArtesanias y Sombreros de
Paja Toquilla de la mas alta calidad para la satisfaccion de los clientes y
consumidores, cumpliendo las leyes y normas aplicables, buscando la mejora
continua para el beneficio de todos los colaboradores, la sociedad y el medio

ambiente.

4.1.1.6.Las Disciplina de valor

A continuacion, el detalle de las normas establecidas de acuerdo a las disciplinas

de valor, segun Treacy y Wiersema:

4.1.1.6.1. Excelencia Operativa

Se ofrecera una combinacion de calidad, precios y facilidades de compra de los

sombreros y artesanias de paja toquilla.

Por lo tanto se aplicaran las principales caracteristicas establecidas de la

excelencia operativa, que son las siguientes:

e Realizar las gestiones necesarias en la empresa de forma que se asegure un
volumen de actividades importante, consistente de forma diaria, semanal y/o

anual.

e Centrarse en la eficiencia y en la coordinacién de sus esfuerzos. Ofreciendo

artesanias a costos bajos y sombreros con precios estratégicos.
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e Optimizacion y perfeccionamiento en los procesos de negocios. Utilizar

procedimientos operativos estandar y eficientes.

e Conocer las normas y saber lo que tienen que hacer. Se valorara mucho el

trabajo en equipo.

e Desarrollar unas relaciones con los proveedores de paja toquillas, muy

estrechas y francas.

e Desarrollar y mantener unos sistemas de informacidén integrados, fiables y
rapidos y otras tecnologias para conseguir mejor eficiencia y control

operacionales.

e Economizar y recompensar la eficiencia.

4.1.1.6.2. Liderazgo de Producto

Este es el enfoque que se dara a la Asociacion, considerando que una empresa que
desea conseguir el liderazgo de producto sitla continuamente sus productos en la
esfera de lo desconocido, lo no probado o lo muy deseable. Sus artesanos se
concentran en ofrecer a los turistas extranjeros las artesanias y sombreros de paja
toquilla, y un buen servicio, que superan los resultados de los productos o

servicios existentes. Lo que se ofrecera al cliente es el mejor producto:

Por lo tanto se consideraran las principales caracteristicas establecidas del

liderazgo del producto:

e Tener una estructura poco precisa, especifica y definida para un fin, y

emprendedora. Agrupan a la gente en equipos multifuncionales o en grupos.
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Especializarse en invencion, desarrollo de productos y explotacion del

mercado.

Ser creativos y rapidos a la hora de vender sus ideas. Lanzar productos con

nuevas tendencias, organizando el mayor montaje posible.

Organizar el trabajo por etapas, definen claramente los objetivos de cada una

de las etapas asi como los plazos que se deben cumplir.

Disefar procesos empresariales en funcion del tiempo. Tratar constantemente

de acortar los ciclos de tiempo.

Ser rapidos a la hora de tomar decisiones.

Apreciar a los artesanos experimentados y a los pensadores innovadores.

Generar muchas ideas de nuevos productos y después reducir la cartera de
proyectos dejando Unicamente aquellos que tiene mas probabilidades de

éxito.

4.1.1.6.3. Intimidad con el cliente

Se establecerd y considerara la relacion con los clientes (turistas extranjeros). Se

ofrecerd una artesania o sombrero de paja toquilla especializada, este tipo de

disciplina de valor funcionara bien si se conoce a la gente a la que se vendera los

productos que estos necesiten.

Se utilizaran lemas como: “Nos ocupamos de usted y de sus necesidades”, 0 “Le

ofrecemos la mejor opcion”.
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Por lo consiguiente se consideraran las caracteristicas principales establecidas que

deben mantener con la relacion intima con sus clientes:

e Cultivar la relacion con sus clientes.

e Desarrollar un profundo conocimiento acerca de los procesos subyacentes a

sus clientes.

e Crear y mantener sistemas con informacion detallada acerca de sus clientes,

mediante la creacion de una base de datos.

e Se ofrecera a los clientes mas de lo que estos esperan.

e Ofrecer productos y servicios a la medida de sus clientes.

e Ofrecer a sus clientes productos personalizados, de calidad y que estén

pensados para satisfacer las necesidades.

e Trabajar con los clientes para resolver problemas y posteriormente ocuparse

de implantar las soluciones.

e Delegar la toma de decisiones en los empleados que trabajan mas cerca de

sus clientes. Hacer lo que sea necesario para satisfacer al cliente.

4.1.2 ENTORNO DEL CLIENTE

4.1.2.1.Clientes actuales y potenciales

El cliente potencial es el Turista Extranjero, por lo tanto se analizara el perfil:
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En lo que concierne al perfil del turista, segn un estudio realizado por la Oficina
Econdémica y Comercial de la Embajada de Quito titulado “El Turismo en
Ecuador, afio 20067, el perfil mas comun del turista que llega en Ecuador es el de
personas con estudios de posgrado o universitario, que viajan solos, visitaron
Ecuador mas de una vez, gestionaron los boletos ellos mismos a través de internet

o de amigos y familiares e hicieron un gasto promedio de 1000 ddlares.

Los motivos de las visitas fueron la recreacion o el esparcimiento, aunque también
el encuentro con amigos y familiares o los negocios o motivos profesionales.
Entre las actividades mas solicitadas se encuentran las visitas a comunidades
indigenas, practica de deportes, diversién y observacion de flora y fauna. En el
caso de deportes el Surf, practicado en las playas de la comuna Montafita,

parroguia Manglaralto.

4.1.2.2.Necesidades segun tipologia.
Motivacion: Crear deseo, anhelo, voluntad o ansia. Estaria compuesta por
diferentes niveles, cuya base jerarquica de necesidad varia en cuanto al grado de

potencia del deseo, anhelo, entre otros. Esto se conseguird aplicando las

estrategias de mercadeo.

Metamotivacion: Aumentar la necesidad de satisfaccidn de adquirir las artesanias

y sombreros, una vez adquirido o que se han satisfecho los deseos.

Motivo o deseo: Crear la necesidad de lucir los sombreros de paja toquilla

4.1.2.3.Caracteristicas basicas del servicio o atencion a clientes

El objeto de la actividad de la Asociacion de Trabajadores “El Paraiso de las

Artesanias”, es la venta de sombreros de paja toquilla, la productividad se mide en
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términos de satisfaccion del cliente (Turista extranjero), y el grado de esta
satisfaccion va mas alla de la calidad del servicio, pues es importante la atencion
al cliente.

La atencion al cliente es la unién de tres conceptos: Servicio al cliente,
satisfaccion del cliente, y calidad en el servicio. Mediante el esmerado trato en el
tiempo de demostracion del producto, el cuidado de los detalles, la disposicion de
servicio que manifiestan los empleados, en especial los vendedores, deben lograr
complacer y fidelizar al Turista Extranjero. Es un objetivo permanente de toda la

asociacion y de todo el personal.

En la atencion al cliente uno de los aspectos mas importantes es la comunicacion,
pues es la base de todas las relaciones. En la comunicacion con el cliente se

deberé prestar atencidn tanto a la comunicacién verbal como a la no verbal.

Se Tratard de que el cliente se relaje, evitando comentarios que puedan

contrariarles, asi como temas polémicos en la conversacion.

No se entablard conversaciones con los comparieros ni se atendera al teléfono
mientras se esté con el cliente. Ademas, es importante manejar totalmente la
informacion y sentir la pertenencia con la Asociacion, quienes se contacten
directamente con el cliente, deberan dominar el idioma inglés, considerando que
el mercado objetivo son los turistas extranjeros e identificar las necesidades y

brindar un producto personalizado si fuere el caso.

4.1.2.4.Cambios proyectados en las necesidades de los clientes

Dentro de los cambios proyectados, se tiene que personalizar los sombreros de
paja toquilla, se brindara un mejor servicio, mayores comodidades de

infraestructura, producto de calidad, comodidad y que marque tendencia o moda.
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4.1.3 ENTORNO EXTERNO

Los factores del entorno externo estan fuera del control de la empresa, por lo que
en este plan se debe aceptar el entorno practicamente tal y como esta y adecuar las
estrategias en torno a él. Mientras las caracteristicas demograficas, educativas y

otras de la poblacién varien, las oportunidades de mercado también cambiaran.

Los sistemas econdmicos se estdn abriendo mas y esto significa que la
competencia por parte de los negocios de la misma categoria sea cada vez mayor,

por lo que esto a su vez influye en la forma de competir localmente.

4.1.3.1.Presiones Competitivas

Es necesario identificar a los competidores potenciales:

e Ecua-Andina (Genuine Panamé Hats),
e Homero Ortega

e LaCasadel Sombrero

Ecuador Ama la Vida (Marca Pais), conformada por:

= Asociacién Artesanal y de Turismo Solidario Bacpancel, Azuay-Cuenca.

»  Cedillo Farfan Mario Edmundo, Azuay-Cuenca.

=  Cooperativa de Produccion y Mercado Artesanal 1 De Junio, Cafiar-Biblian.
= Cooperativa de Tejedores de Paja Toquilla Union Cafiari, Cafar-Azogues.

» Fundacidon Cafiari Carlos Perez Perasso, Caflar-Azogues.

=  Guzméan Lopez Cesar Lautaro, Azuay-EIl Pan.

»= Lojano Punin Jose Antonio, Azuay-Cuenca.

=  Munzdn Jara Mauricio Pablo, Azuay-Cuenca.

=  Sociedad Artesanal Tesoros Del Inca, Azuay-Chordeleg.
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Estas organizaciones, distribuyen directamente al exterior, paises como:
Alemania, Francia, Espafia, USA, Grecia, Sud Africa, Emiratos Arabes, Israel,

China, Rusia, México, Panamé, Uruguay, entre otros.

Los campesinos de Montecristi, Azogues y otros sectores del Ecuador, que

distribuyen y venden los productos en esos sectores.

4.1.3.2.Modelo de las Fuerzas de Porter

Por medio del modelo de las 5 Fuerzas de Porter se analizara a la Asociacion de

Trabajadores “El Paraiso de las Artesanias”.

Rivalidad entre Competidores Existentes

Sombreros de paja toquilla: Se Considera que si hay competencia, son las
distintas empresas y exportadoras que hay en el mercado Es por esto que se

considera de una escala del 1 al 10, la rivalidad entre los competidores es de 6.

Artesanias de paja toquilla: Se Considera que no hay competencia directa,
debido que este producto es dirigido a los mismos pobladores del Ecuador, pero si
existe competencia indirecta, que son las distintas asociaciones u organismos que

hay en el mercado.

Es por esto que se considera de una escala del 1 al 10, la rivalidad entre los

competidores es de 5.

Amenaza de Nuevos Competidores

Nuestro producto es innovador, con caracteristicas dirigidas a tendencias de moda,

calidad y precios, actualmente no existen nuevos organismos dirigidos a la

111



elaboraciéon de estos productos; sin embargo, no se descarta que las grandes
empresas productoras de los sombreros y pequefias empresas de artesanias, se
enfoquen en esta oportunidad de mercado. Es por esto que se considera de una

escala del 1 al 10, la amenaza de nuevos competidores es de 7.

Amenaza de Productos Sustitutivos

En el mercado de la costa ecuatoriana, no existen posesionadas en la mente de los
consumidores marcas de productos elaborados de paja toquilla, pero si productos
similares como gorras, boinas, adornos, entre otros, que con el tiempo han ganado
confianza en los consumidores. Es por esto que se considera de una escala del 1 al

10, la amenaza de productos sustitutos es de 5.

Poder de Negociacion de los Clientes

Existen diversos factores que influyen en el poder de negociacion con los clientes,
como son las compras en unidades y volumen, el grado de dependencia de los
canales de distribucion, directamente se nos facilita negociar con el consumidor
final, por lo que nuestros esfuerzos de comercializacién estaran dirigidos al
consumidor final. Es por esto que se considera de una escala del 1 al 10, el poder

de negociacidn con los clientes es de 8.

Poder de Negociacion de los Proveedores

Se pueden presentar para la asociacion casos de negociaciones cooperativas y
conseqguir las mejores condiciones: mejores precios, condiciones de pago,
exclusividades, entre otros aspectos.

Es por esto que se considera de una escala del 1 al 10, el poder de negociacion con
los proveedores es de 7.
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4.1.3.3.Tendencias Politicas

Segun las leyes y reglamentos establecidos para los artesanos, beneficia en todos
los aspectos a la produccion y comercializacion de sus productos, es asi que en un
futuro luego de conquistar nuestro mercado meta, se ampliara el objetivo y ésta

vez se dirigira a la exportacion.

4.1.3.4.Aspectos Legales y reglamentarios

Entre los aspectos legales y reglamentarios se regiran bajo la normativa de:

Ley de Defensa de los Artesanos, Ecuador, 5 de noviembre de 1953.

O

o Constitucion de la Republica del Ecuador

(@)

Cadigo de Trabajo del Ecuador.

Ley de Comparfiias

(©]

4.1.3.5.Cambios de tecnologia

Se implementard equipos informaticos que permita llevar un mayor control del

inventario y finanzas, entre otras caracteristicas de vital importancia.

Es necesario adquirir maquinas de coser, maquina secadora, y demas equipos

necesarios para crecer la produccién y por lo tanto satisfacer a turista extranjero.

4.1.3.6.Tendencias Culturales
La cultura ecuatoriana es una mezcla de las influencias del conquistador espafiol,

con las tradiciones ancestrales de pueblos precolombinos. La poblacién de

Ecuador pertenece a muchas diferentes etnias, por tanto es muy diversa.
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En la comuna Barcelona, como ya hemos mencionado quedan pocos ansianos que

tienen el conocimiento ancestral del tejido de paja toquilla.

Ademas que actualmente los jévenes de ese sector prefieren seguir carreras fuera
de la comunidad, perdiendo asi el interés hacia el arte que representa a nuestra

provincia.

Bajo la coordinacidén y colaboracidn de los sectores publicos, gobierno autonomo
descentralizado y Centro de Promocion Rural se desarrollard un plan de

capacitacion, que permitira recuperar el conocimiento ancestral.

4.1.3.7.Tendencias Demogréficas

Turistas Extranjeros (Clientes).

Se ha identificado que el 45% de turistas extranjeros, correspondena:

Paises de América del Sur (colombianos, peruanos, chilenos), seguido por
europeos en un 25%, 18% de América del Norte, 7% de América Central, 3% de

Oceania y el 1% de Asia.

Se enfocard en direccionar las Artesanias y Sombreros de Paja Toquilla de la
Asociacion de Trabajadores “El Paraiso de las Artesanias”, de la comuna
Barcelona, parroquia Manglaralto, canton Santa Elena, en los Turistas extranjeros
de América del Sur y Europa, no dejando de lado a los demas turistas extranjeros,

que visitan la provincia de Santa Elena.

A continuacion detallo las entradas de los turistas extranjeros, segin sexo y

nacionalidad:
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TABLA No. 31: ENTRADA DE TURISTAS EXTRANJEROS

~

‘ PAIS ANO  HOMBRES MUJERES TOTAL

AFRICA 2007 991 368 1359

2008 1111 424 1535

AMERICA DEL 2007 144961 128591 273552
NORTE

2008 149137 133922 283059

ASIA 2007 14685 6150 20835

2008 23540 10648 34188

OCEANIA 2007 4076 3941 8017

2008 4939 4864 9803

AMERICA CENTRAL 2007 11826 6951 18777

2008 17917 10528 28445

AMERICA DEL SUR 2007 260870 176394 437264

2008 261064 184110 445174

EUROPA 2007 99966 76062 176028
2008 105861 81609 187470

OTROS 2007 1018 576 1594
2008 36 19 55

Elaborado por: Lady Limones Reyes
Fuente: INEC (Instituto de Estadistica y Censo)

Proyecciones del PLANDETUR 2020.

De acuerdo a los datos analizados, la demanda turistica esta en incremento, por lo
gue PLANDETUR 2020 (Plan de Desarrollo Turistico), tiene previsto aumentar
la diversidad de opciones, productos y servicios turisticos para captar un mayor
turismo receptor e interno que destine mas consumo Yy por lo tanto mas beneficios

para el pais. ElI Ministerio de Turismo ha decidido multiplicar casi 3 veces y
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media, el volumen de visitantes internacionales en el 2020, lo que significa
alcanzar la cantidad de 2 millones de visitantes extranjeros. El Incremento en la
generacion de divisas por ingreso de visitantes extranjeros, a casi 4.444
millones de dolares anuales, y sin duda, se ha propuesto aumentar el gasto por
estancia del visitante 85 internacional de 595 ddlares en el 2006 a 1.344,61 en el

2020, lo que significaria un aumento de mas del 100%.

De acuerdo al PLANDETUR 2020 se pretender aumentar los ingresos por medio
de las mejoras en la calidad de los productos y servicios turisticos, diversidad de
la oferta de productos y servicios turisticos a disposicion del consumo del
visitante y mayor estadia del visitante en el destino resultado de una mayor

disposicion de la oferta turistica.

El 28% de los turistas extranjeros, prefieren adquirir el producto en Tiendas
especializadas, el 25% en tiendas cercanas al mar y el 28% en internet, el 11% en
ferias de turismo; es decir, que la asociacion de trabajadores “El Paraiso de las
Artesanias”, se encuentra ubicado en un buen lugar, considerando que es en la
comuna Barcelona, parroquia Manglaralto, sector cercano al mar, y que en su
infraestructura solo se ofrecen productos de paja toquilla, convirtiéndola en una

tienda especializada, ademas que por temporadas ofrecen ferias de turismo.

4.1.3.8.Tendencias de estilo de vida

Las tendencias de estilo de vida, se encaminan a un progreso constante de nuestro
Pais, en Educacion, Salud, Vivienda y mejores condiciones de vida, es asi que
durante los proximos afios se observara el desarrollo de la comuna Barcelona y
mejor aln de los propios miembros de la Asociacion de Trabajadores “El Paraiso
de las Artesanias™, y su proyeccion en las comunas vecinas, que implicara un
cambio de costumbres, conducta y de comportamiento en diversos aspectos
sociales, hasta el punto de variar costumbres fuertemente arraigadas con el paso

de los afios.
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4.1.4 ANALISIS FODA

El andlisis FODA (las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas) es un
método

que permite identificar los factores que influyen en el éxito o fracaso de la

Asociacion de Trabajadores “El Paraiso de las Artesanias”.

Los resultados obtenidos en este analisis permitirdn proponer las estrategias
competitivas y elegidas que permitan a la Asociacion de Trabajadores”, incorporar
un plan de marketing, cuya aplicacion, mejore la rentabilidad y competitividad de

la Asociacion.

Fortaleza.

e Aumento continuo anual de los turistas extranjeros que visitan nuestro pais.
e Apoyo de los gobiernos autbnomos descentralizados.
e Atraccion de gente altamente creativa.

e Nivel de tecnologia utilizado.

Oportunidades.

e Artesanas comprometidas y predispuestas al desarrollo de la Asociacion.

e Cuentancon la Materia Prima cercana y de facil acceso.

e Crecimiento Demografico.

e Posibilidades de exportar.

e Compradirectas hechas en la Asociacion

e Se beneficia al tener varias instituciones bancarias predispuestas a invertir o

facilitar un préstamo.
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Debilidades.

e Falta de conocimiento financiero y de mercadeo.

e Falta de capital de trabajo.

e Falta de implementos y maquinarias que permitan un producto terminado de
calidad.

e Falta de estrategias de crédito

e Problemas de Logistica

e Presentacion de la tienda especializada

e Falta de comunicacion interdepartamental

Amenazas.

e Pérdida del conocimiento ancestral en la elaboracion de tejidos de las
artesanias y sombreros de paja toquilla.

e Intermediarios como compafiias que manejan directamente los mercados

internacionales.
e Comparfiias en constante desarrollo y que abarca nuestro mercado.

e Desarrollo de informales con poder y relaciones econdmicas

415 SEGMENTACION, MERCADO META'Y POSICIONAMIENTO

4.1.5.1.Segmentacion Geografica

Es importante indicar donde se sitta la comuna Barcelona, se encuentra ubicada a
2.9 Km. de la carretera E15 desde la comuna Valdivia, lleva este nombre por
bautizo de un sacerdote espafiol que se radico en la zona. Limita al norte con la
comuna Sitio Nuevo y Dos Mangas, al Sur con la Cordillera Chongén Colonche,

al Este con las comunas Loma alta y Bambil-Collao, y al Oeste con las comunas
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San Pedro, Ayangue y Valdivia; en la comuna Barcelona ésta ubicado nuestro

punto de distribucion.

Dentro del Ecuador, existen 25 provincias con tiendas especializadas registradas.
Se segmenta el mercado en la zona costera de nuestro pais, especificamente en la
provincia de Santa Elena. Cabe indicar que la provincia de Santa Elena es uno de
los sectores mas visitados por los turistas extranjeros por tener las playas mas
hermosas del pais, ademas que la comuna Montafiita estd ubicada en la

mencionada zona. A quienes se va a dirigir nuestros esfuerzos de venta.

Entre las comunas con mayor afluencia de turistas extranjeros, se tiene:

=  Montafita,
= Olony

=  Salinas

4.1.5.2.La Segmentacién Demografica

Estd enfocada a los Turistas Extranjeros que ingresen a nuestro pais,

principalmente los que visiten la costa ecuatoriana (Ruta del Spondylus).

= Edad: De 15 a 60 afios

= Sexo:Hombres y Mujeres

= Nivel Ocupacional: Turistas extranjeros que visiten nuestro pais y
ecuatorianos que quieran lucir elegantes, comodos y a la moda.

= Nivel Socioeconémico: Alto, Medio Alto, Medio Bajo.

Es el caso que especificamente nos dirigimos a los turistas extranjeros con los

niveles socioecondémicos Alto, Medio Alto, Medio y Medio Bajo.
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Se ha considerado ademas, que nuestra poblacion ecuatoriana también estaria
dispuesta a adquirir nuestras artesanias y sombreros de paja toquilla, es asique, la
investigacion se proyectaré en los mismos niveles socioecondémicos, de acuerdo al

estudio realizado por el INEC:

4.1.5.3.Segmentacion Psicogréfica

» Estilo de Vida: Dirigido a personas (Turistas extranjeros), que visitan
nuestro pais y gustan de la cultura.

= Personalidad: Personas que estén constantemente intercambiando
actividades en el medio, sociables, alegres, activos, asertivos, en busqueda de
sensaciones.

= Autonomia: dependiente e independiente

= Motivaciones: Tendencias de moda, calidad y comodidad, que permiten

establecer un motivo para la adquisicion de los productos.

4.1.5.4.Segmentacion Conductual:

= Beneficios Buscados: Moda, comodidad y calidad
= Actitud ante el Producto: Positivo
» Tasa de Uso: Usuarios anteriores y nuevos

» Lealtad de la marca: Depende de la satisfaccién y percepcion

4.1.5.5.Macro Segmentacion

Se usaran las tres dimensiones de la macro segmentacion, con el fin de obtener un
enfoque global sobre nuestro mercado objetivo, para esto es necesario realizar tres

preguntas:

¢A quién satisfacer?, ¢ Qué satisfacer?, ; Como satisfacer?
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¢ Qué satisfacer?

El producto tiene varias caracteristicas, pero se direccionara en la satisfaccion de
las tendencias de moda, comodidad y calidad de las artesanias y sombreros de

paja toquilla.
¢ Como satisfacer?

La caracteristica principal es brindar las artesanias y sombreros de paja toquilla de
forma personalizada, es decir, a gusto y preferencia del consumidor, con el fin de

satisfacer la necesidad de comodidad, calidad y estar en moda.

GRAFICO No. 29: Macro y Micro Segmentacion

cQué satisfacer?

Tendencias de Moda

Comodidad

Funciones

Calidad

/‘ Compradores

e

éComo satisfacer?

Elaborado por: Lady Limones Reyes

4.1.5.6.Micro Segmentacién

Esta accion nos ayuda a tener una mejor visién de nuestra macro segmentacion, se
detallan las tres preguntas realizadas anteriormente. N uestros target son: todas las
personas que buscan comodidad, calidad y tendencia de moda. Nuestro producto
satisface varias necesidades todas con el fin de ofrecer un producto personalizado
con disefios Unicos, que fomente la cultura de nuestros ancestros, a continuacién

se detalla los beneficios del producto:
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= Disefios: Son exclusivos, y personalizados (artesanias para el hogar,
recuerdos de nuestro pais y/o variedad de disefios de sombreros)

= Moda: En el caso de los sombreros tendencias actuales, para ocasiones
casuales, elegantes, playeras.

» Comodidad: Dardn una picardia de elegancia para cualquier vestimenta que
se lleve, muestra de comodidad y frescura.

» Durabilidad: Dependiendo de los cuidados que se den, durard un tiempo de
hasta de 5 afios.

»  Proteccion solar: En el saco de los sombreros protegeran del sol a los turistas
extranjeros.

» Representacién de nuestra cultura ancestral (material): Texturas elaboradas

netamente artesanal (a mano)

4.1.5.7.Posicionamiento

Estilo de Vida: Dirigido a turistas extranjeros que visiten nuestro pais, con el fin

de conocer, pasear y disfrutar de los encantos de nuestra y dispuestos a gastar.

Personalidad: Personas extrovertidas, sociables, alegres y estén pendientes de las

Gltimas tendencias.

Motivaciones: Sombreros y artesanias de paja toquilla, con disefios Unicos,

elaborados netamente a mano, comodo y que luzcan las Gltimas tendencias.

4.2. OBIJETIVO DE MARKETING

Posicionarnos en el mercado como un producto artesanal, netamente
representativo de nuestra cultura ancestral, vanguardista, pionero e innovador,
obteniendo una participacion del mercado de turista extranjero del 2.50% en el

tiempo de un afio.
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4.3. ESTRATEGIAS DEL MARKETING

4.3.1. Estrategias de introduccion al mercado

Entre las caracteristicas mas importante es, que esta orientado a todo tipo de
publico en especial para hombres y mujeres de 15 a 60 afios de edad, que se
encuentran satisfechos con los distintos disefios y variedades; es decir, se cuenta
con una oferta adecuada de turistas extranjeros, ademas que el mayor porcentaje

de ésta poblacion son hombres.

Los sombreros y artesanias de paja toquilla van dirigidas al segmento de ingresos
variable (Alto, Medio Alto, Medio Bajo), ademas se exhibiran modelos, disefios y
colores que se encuentren de acuerdo a la ocasion y satisfaccién de los deseos de
los consumidores. Para obtener una diferenciacion en el producto, estara centrado
en el cliente para lo cual se tendra una interaccion constante con el mercado,
ademas se optara por disefiar a gusto del cliente, quien podra acercarse al punto de

distribucion para elegir un modelo de preferencia.

Esta estrategia consiste en darle un valor agregado a nuestro producto de una
forma innovadora, bajo la premisa de que es el Unico con caracteristicas que lo
diferencian de la competencia y esta es el atributo principal de que nuestro
sombrero y artesania de paja toquilla, serd adquirido a un precio mucho méas bajo
de lo ofrecido por las exportadoras, también serd distinguido por tendencia de

moda, calidad y comodidad.

4.3.2. Estrategia de cobertura rapida o de crecimiento

Las estrategias de crecimiento, son las que nos permiten analizar el crecimiento
Optimo de la Asociacion en base a los sombreros y artesanias de paja toquilla y al

mercado.
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Entre las principales formas de crecimiento se ha identificado: Intensificacion,

Desarrollo de Productos, Desarrollo de Mercados y Diversificacion.

= Penetracion del mercado: Desarrollo de la demanda primaria, aumentar la

cuota de mercado, adquisicion y defensa de la posicion en el mercado.

= Desarrollo de Mercado: Nuevos segmentos, nueva distribucion, expansion
geografica, aumentando las ventas mediante la introduccion de productos
actuales en mercados nuevos, en la Asociacion de Trabajadores se propondra
artesanias para el hogar o sombreros pintados a mano netamente
personalizado, considerando que representa a nuestra provincia la elaboracion

de los productos mencionados.

= Nuevos Productos: Ampliar la gama de productos, Rejuvenecimiento de una
linea de productos, mejorando la calidad, ademés que el uso de los productos
son para todo tipo de ocasiones, ademas se tener la caracteristica de
durabilidad, por estas razones los clientes prefieren lucir un sombrero de paja

toquilla.

Esta estrategia va a estar basada en conquistar la mente del consumidor
mediante el posicionamiento de la marca y participacion de eventos, asi como

la aplicacion del marketing Directo.

» Diversificacion: Concéntrica, dentro de la rama del negocio. Pura, nuevas

actividades sin relacién al negocio anterior.

Desarrollaremos un producto con caracteristicas enfocadas hacia tendencias de
moda en estilos de elegancia, playeros y casuales; ademas de comodidad, frescura
y mejoramiento de calidad, que también podrd satisfacer la economia de los

consumidores, con precios adquiribles sin intermediarios.
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4.3.3. Estrategia de precio de lanzamiento de los Sombreros y Artesanias de Paja

Toquilla.

La estrategia de Precios son las que nos permiten analizar el precio 6ptimo de un

producto nuevo para lanzarlo al mercado.

Al momento de introducir un producto es importante examinar a la competencia
por medio de la penetracion de mercado que tienen sus productos y la calidad que

estos poseen.

Se considerara un producto de Valor Elevado, ya que se ofrecerd un producto de
primera calidad a un precio moderado. Esto a nivel de precios hard que el

producto sea de facil aceptacion en el mercado.

4.3.4. Estrategias de Comunicacion

Esta es la parte creativa, aqui se empleara una campafa publicitaria, utilizando

diferentes estrategias y medios de comunicacion.

Se incluird publicidad BTL (Below The Line), para poder causar impacto visual
en nuestros clientes, resaltando principalmente los atributos primordiales de
nuestro producto, por vias como redes sociales y venta personal en ferias o en la
tienda especializada, se aprovecharan las oportunidades de promocionar nuestro
producto, por medio de obsequios a celebridades o figuras que representen un

gran numero de seguidores.

Ademas se utilizara la publicidad del OTL, se aprovechara el recurso de la tienda
virtual, vallas publicitarias con efectos Unicos con un estilo de publicidad
diferente, en que se utilizara la imaginacion para llegar a los consumidores de

forma innovadora.
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Se considerard en menores escalas la publicidad por medios ATL, por ejemplo en
la Television se aprovechara los programas internacionales, que tengan mayor
rating de turistas extranjeros en nuestro pais, también se aprovechara el servicio
que ofrece la radio, por medio de jingle se intentard posicionar con un ritmo

musical proyectando el producto ofrecido.

De esta forma se busca el posicionamiento publicitario a corto plazo. Y se

tendra ciertos anuncios por prensa.

Es importante la capacitacion de las personas que intervienen en el canal de
distribucion (tienda especializada), debido que nuestro producto es personalizado,
gran parte de los esfuerzos de marketing van enfocados a los clientes directos,
cada lugar donde se oferte nuestro producto, deberd contar con la capacitacion
adecuada. Lo que se quiere es lograr con esto, es informar directamente al

consumidor final los beneficios que se ofreceran, esto genera confianza.

4.4. MARKETING MIX

Aplicaremos ésta ventaja competitiva y notable diferenciacion dentro del mercado
de productos de sombreros y artesanias de paja toquilla, haciendo uso de
herramientas publicitarias diferentes a la de los competidores, creando
expectativas en el consumidor, teniendo en consideracion las amenazas y actitudes

de la competencia ante la entrada de una nueva marca al mercado..

4.4.1. PRODUCTO

Los Sombreros y Artesanias de Paja Toquilla, estan elaborados totalmente a
mano, de forma artesanal, cuya materia prima principal es la Paja Toquilla, éste
producto es realizado dependiendo de las tendencias de moda, y necesidades de

los clientes
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4.4.1.1.Clasificacién segun el tejido

Tejido Fino: Se caracteriza por ser un tejido especial, las hojas de la palma son
divididas en delgadas fibras, secadas al sol, tejidas a mano y dadas forma para lo

que se considera como el sombrero mas fino del mundo.

GRAFICO NO. 30: Sombreros de Tejido Fino para Mujeres y

Hombres

R — -

Fuente: Fotos tomadas por la Asociacion de Trabajadores “El Paraiso de las
Artesanias”

Tejido Rustico: Tejido fuerte y rigido, hecho con hilos desiguales de paja

toquilla. De colores sdlidos y brillantes. Muy resistente.

GRAFICO NO. 31: Sombreros de Tejido RUstico para Mujeres y
Hombres

Fuente: Fotos tomadas por la Asociacion de Trabajadores “El Paraiso de las
Artesanias”
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Tejido Perforado: Se caracteriza por tener un acabado fresco, ventilado, calado,

tropical, torcido y se utilizan disefios Unicos, coloridos.

GRAFICO NO. 32: Sombreros de Tejido Perforado para

Mujeres y Hombres

Fuente: Fotos tomadas por la Asociacion de Trabajadores “El Paraiso de las
Artesanias”

Tejido Crochet: Este tipo de tejido es resistencia al agua, calor o cualquier otra
inclemencia del tiempo, pues es de tejido algo grueso y muy fuerte. Se lo puede
tefiir para darle diferentes colores, a pesar de que sucolor natural e el mismo de la

paja procesada, es decir, beige.

GRAFICO NO. 33: Sombreros de Tejido Crochet para Mujeres

y Hombres

Fuente: Fotos tomadas por la Asociacion de Trabajadores “El Paraiso de las
Artesanias”
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Se debe registrar la marca con caracteristicas como: calidad, durabilidad,
tendencia, moda; ademas de posesionar en la mente de los turistas extranjeros que

serédn utilizados para todo tipo de ocasiones.

4.4.1.2.Componentes del producto

= Paja Toquilla: Nombre cientifico, “Carludovica Palmata”. Se cultiva en las
partes montafiosas de la costa y oriente ecuatorianos, en las provincias de
Manabi, Santa Elena, Esmeraldas y en Morona Santiago en el sector de

Gualaquiza.

La paja toquilla es una especie de palma sin tronco cuyas hojas en forma de
abanico salen desde el suelo, cada planta tiene hojas anchas que alcanzan de
dos a tres metros de largo, La parte exterior de las hojas es de color verde; el
centro de las mismas es de color blanco marfil o blanco perla y es la parte de

la que se obtiene la paja para la fabricacion de los sombreros.

e Tintes: Son productos naturales, extraidos de plantas y animales, o bien de
sintesis industrial; es decir, fabricados por una reaccion quimica a gran
escala. La eleccion de los mismos debe ser realizada en funcion de las
exigencias generales a que el producto final vaya a ser sometido, por los
costos, por capacidad de produccion, por la moda, etc. Se consideraran todos

los colores existentes.

e Adornos: Se utilizara cinta, detalles, lazos, entre otros.

4.4.1.3.Caracteristicas basicas del producto:

= Presentacion: Bolsas de Papel

» Tamafo:28 cm de largo x 25 cmde ancho
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= Disefio: Innovador, rectangular, de color verde y beige, con el nombre de la
marca grabado en el centro del producto

= Empaque: Verde o beige, con la descripcion en, letras que dan apariencia de
naturaleza, con un sombrero y la identificacion de nuestro pais, mostrando la

marca y su eslogan en la parte frontal.

GRAFICO NO. 34: Empaque del Producto

Elaborado por: Lady Limones Reyes
4.4.1.4.Tallas de los sombreros de Paja Toquilla
Se sugiere al cliente, colocarla cinta métrica a la altura en que desee que el
sombrero calce en la cabeza. Generalmente, el sombrero calza en la mitad de la
frente y 1/2 cma 1 cm por encima de las orejas. Es importante que, al tomar la

medida, preste atencidn al colocar la cinta en la parte posterior: la medida debera

tomarse sobre la parte mas sobresaliente de la cabeza.

Recomendaciones:

o Debe tomar las medidas un poco holgadas.
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Lo mas aconsejable es que le pida a otra persona gque tome las medidas.

No olvidar que debe especificar las medidas en centimetros (cm).

GRAFICO NO. 35: Medidas de los Sombreros de Paja Toquilla

Elaborado por: Lady Limones Reyes
Fuente: Asociacion de Trabajadores “Paraiso de las Artesanias”

GRAFICO NO.36: Medidas de un Sombrero talla 58
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Fuente: Asociacion de Trabajadores “Paraiso de las Artesanias”
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4.4.1.5.Caracteristicas basicas del logo del producto:

» Letras de las palabras Toquilla Hat: Edwardian Script ITC, color con
fondo café que simboliza la naturaleza de la paja toquilla o su ambiente y
bordes naranja, como representacion de precaucion y atencion.

= Fondo: Beige que representa vestir en cualquier ocasion para sentirse
elegante, y seguro de si mismo.

» Letras de la palabra Ecuador: Colores de la bandera del Ecuador, como
identificacion de nuestro pais.

= Sombrero: Sobre la letra T, para que se identifique y en la mente del

consumidor se posicione de forma inmediata.

GRAFICO NO. 37: Logo del Producto

Elaborado por: Lady Limones Reyes

4.4.1.6.Atributos del producto

La Asociacion de Trabajadores posee productos que se caracterizan por una serie
de atributos tangibles ya que se identifican por formas, texturas, consistencia,
acabados, entre otros y que marcan una innovacion que los hace atractivo a la

vista del turista extranjero. Ademas se ha determinado lo siguiente:
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Comodidad: Esta caracteristica, es primordial, considerando que ofrece frescura

y es ideal para nuestro entorno.

Elegantes, playeros y casuales: Marcar tendencia de modas, para todo tipo de

ocasiones.

Calidad: Elaborado netamente de forma artesanal, con los mayores cuidados y

seleccion de la materia prima.

4.4.1.7.Modo de uso Yy cuidado de los sombreros de paja toquilla.

e El sombrero es muy flexible y puede ser doblado o enrollado, pero para
mantenerlo en dptimas condiciones, necesita cuidados basicos:

e No debe colocarse objetos pesados sobre la superficie del sombrero, tampoco
se lo debe doblar con mucha fuerza, como si fuese un papel.

e Para remover pequefias arrugas o repasar la forma del sombrero, colocar
pedazo de tela humeda sobre el sombrero y luego planchelo a temperatura
moderada, 0 moldéelo con las manos.

e Sin embargo, si usted desea conservar perfectamente la forma original del
sombrero, es mejor evitar doblarlo o enrollarlo.

e La "Paja Toquilla" material del que estd hecho el sombrero, mantiene mucho
mejor su flexibilidad natural, mientras no se seque por completo, evitelo y su
sombrero se conservara por mas tiempo.

e Guarde su sombrero en una habitacion con un grado de humedad
relativamente alto, como un bafio o una bodega

e No es recomendable utilizar su sombrero bajo condiciones lluviosas, podria
perder su forma.

e Para limpiar su sombrero de manchas secas, use un pedazo de tela suave y

jabdn suave.
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4.4.1.8.Secciones de las lineas de productos de sombreros y artesanias.

Categoria Nifios:

GRAFICO NO. 38: Seccion Nifios de 8 hasta 11 Afios

Nifios: Esta categoria esta
dirigida a los infantes que
tienen la edad de 8 hasta 11

afos.

Fuente: foto tomada por Ecua Andina

Categoria Adolescentes:

GRAFICO NO. 39: Seccion Adolescentes de 12 A 17 Afios

Adolescentes: Comprnde desde

los 12 a 17 afos.

Fuente: foto tomada por Ecua Andina
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Categoria Jovenes:

GRAFICO NO. 40: Seccion Jovenes de 18 a 40 Afios

Jovenes: Comprende la edad de 18

a 40 afos de edad

Fuente: foto tomada por Ecua Andina

Categoria Adultos:

GRAFICO NO. 41: Seccion Adultos de 41 a 64 Afios

Adultos: Se considerada a partir
de los 41 hasta 64 afios de edad

Fuente: foto tomada por Ecua Andina
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Categoria Artesanias:

GRAFICO NO. 42: Seccién Artesanias

Se resaltara las artesanias
dirigidas para el hogar u otro tipo
de caracteristicas, como carteras,

llaveros, abanicos, entre otros.

Fuente: foto tomada por Lady Limones Reyes

Ademas comprende valores agregados, que se espera que den una ventaja

competitiva, como son las siguientes:

Descuentos por montos de ventas

e Premios por compra

e Obsequios y regalos

e Sorteos de sombreros

e Catalogos de informacidn de productos
e Promociones

e 2 sombreros por la compra de uno
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4.4.1.9.Costo de Estrategias del Producto

TABLA N. 32: COSTO DE ESTRATEGIA DEL PRODUCTO

1.- Informacidn General
Aumento de la eficiencia en la Asociacion, para la toma de

Estrategia decisiones.
Objetivo: Determinar la satisfaccion del Turista Extranjero
2.- Curso de Accion

Actividades Tiempo | Responsable Presupuesto (anual)
Investigacion de mercado Anual Presidenta $ 2.500,00
Ferias (Feb., Oct., Nov., Dic.) 4 meses Presidenta $3.500,00

Elaborado por: Lady Limones Reyes

4.4.2. PRECIO

El precio es factor fundamental dentro de este plan, ya que es el Unico factor del
Marketing Mix que genera ingresos, a diferencia de los otros que generan costos.

La importancia del precio se ve reflejada en los siguientes aspectos:

Como es son productos representativos de nuestra cultura ancestral y cuya
elaboracion es netamente artesanal, direccionado a ser un producto personalizado,
simbolo de elegancia y moda, los precios variaran de acuerdo al tiempo de
elaboracién y recursos que se utilicen en la produccion de los sombreros y
artesanias; considerando los datos obtenidos en las encuestas, los precios estaran
en unrango de $30 a $100.

Antes de establecer la estrategia de precio a aplicar, detallaremos factores

importantes que no se deberan pasar por alto, como:

Promociones: Permite incrementar la demanda del consumidor y estimular la

demanda del mercado o a mejorar la disponibilidad del producto por un periodo
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determinado, en nuestro caso se determinard hasta el 30% del precio para realizar

promociones, a un afio.

Descuento de libre promocién: Solo para productos seleccionados, se asignaran

los descuentos por promocidn.

Pago en efectivo: Se debe dar el total del descuento establecido en ese periodo de
tiempo para la linea de productos, que este adquiriendo el Turista Extranjero. Este

descuento sera hasta del 10%.

Pago con Tarjeta de Crédito: Eneste caso el descuento sera de hasta el 15%.

Descuentos por volumen: Las ventas por volumen se pondran cancelar con
efectivo o tarjeta de crédito, el descuento sera de hasta el 20%, y un regalo
adicional equivalente al 1,5% de la compra total. El regalo debera ser escogido

entre tres obsequios de la misma linea que este adquiriendo.

4.4.2.1.Estrategias de precio.

Los precios de venta al publico (p.v.p) se los definen como precios de contado,
susceptibles de ser cancelados en efectivo o tarjeta de crédito. La Asociacion de

Trabajadores aplicara una estrategia de prestigio y valor, incluido el I.V.A.

Estrategia de Prestigio: Consiste en establecer precios altos, de modo que los
consumidores conscientes de la calidad o estatus se sientan atraidos por el

producto y lo compren.

Estrategia de Valor Elevado: Se ofrecera un producto de primera calidad a un
precio moderado. Esto a nivel de precios hara que el producto sea de facil

aceptacion en el mercado.
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Se utilizara una estrategia de precios de prestigio, considerando que nuestro
producto ésta direccionado a los turistas extranjeros gque visitan nuestro pais,
ademas de que vienen en plan de diversion; es decir, gastan su presupuesto en
objetos representativos a nuestra cultura. Es relevante insistir que los sombreros y
artesanias de paja toquilla, son productos elaborados netamente a mano,
personalizados y cuya produccion es de 8 dias a meses de elaboracion,
dependiendo de la calidad final que se quiera adquirir; también se busca impactar
a los consumidores con un producto netamente representativo de nuestro pais,

elegante, de calidad y moderno.

Estrategia de Precios basados en la Competencia: Constantemente se
investigara por los distintos medios como paginas virtuales, los precios que
ofrecen los competidores. Siempre y cuando nos veamos afectados por la
competencia, asi evitaremos precios muy elevados. Ademés que los precios
fijados a los productos que se exhiban en la Asociacion de Trabajadores, tendrany
se acogeran a los descuentos, como incentivo a los Turistas Extranjeros, para que
ingresen a Barcelona, considerando que es una via que no queda al paso de la
“Ruta del Spondylus”

TABLA No. 33: PRECIO SOMBRERO TEJIDO FINO

Precio Producto (Tejido Fino)
Precio Venta PUblico Unitario via Tienda Virtual $ 85,00
Margen de Ingreso por el Canal de Distribucion 25%
Precio de Venta en la Asociacidon $ 63,75

Elaborado Lady Limones
Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos // Nassir Sapag Chain

TABLA No. 34: PRECIO SOMBRERO TEJIDO RUSTICO

Precio Producto (Tejido R Ustico)
Precio Venta PUblico Unitario via Tienda Virtual $ 65,00
Margen de Ingreso por el Canal de Distribucion 25%
Precio de Venta en la Asociacion $ 48,75

Elaborado Lady Limones
Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos // Nassir Sapag Chain
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TABLA No. 35: PRECIO SOMBRERO TEJIDO PERFORADO

Precio Producto (Tejido Perforado)
Precio Venta PUblico Unitario via Tienda Virtual $ 50,00
Margen de Ingreso por el Canal de Distribucion 25%
Precio de Venta en la Asociacion $ 37,50

Elaborado Lady Limones
Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos // Nassir Sapag Chain

TABLA No. 36: PRECIO SOMBRERO TEJIDO CALADO

Precio Producto (Tejido Calado)
Precio Venta Publico Unitario via Tienda Virtual $ 58,00
Margen de Ingreso por el Canal Distribucion 25%
Precio de Venta en la Asociacion $43,50

Elaborado Lady Limones
Fuente: Preparacion y Evaluacién de Proyectos // Nassir Sapag Chain

TABLA No. 37: PRECIO SOMBRERO TEJIDO CROCHET

Precio Producto (Tejido Crochet)
Precio Venta PUblico Unitario via Tienda Virtual $ 50,00
Margen de Ingreso por el Canal de Distribucion 25%
Precio de Venta en la Asociacion $ 37,50

Elaborado Lady Limones
Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos // Nassir Sapag Chain

443. PLAZA

Por medio de la informacion obtenida a través de nuestra investigacion de
mercado, las tiendas cercanas al mar, tiendas especializadas e internet, son los
lugares donde se encontrard nuestro producto. Se pretende que el producto este
siempre disponible en el punto de venta; es importante mencionar que la
Asociacion de Artesanos “El Paraiso de las Artesanias” cuenta con su propia
infraestructura, que cumple con las preferencias del turista extranjero encuestado;
es decir, cercano al mar y tienda especializada, ubicado en la comuna Barcelona
de la parroquia Manglaralto. Se recomienda crear una pagina de internet para

mostrar y ofertar las artesanias y sombreros de Paja Toquilla.
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En el caso de la Asociacion de Trabajadores “El Paraiso de las Artesanias”, se
direccionara al canal de Distribucion Directo; es decir, que se adquirira la materia
prima y demas implementos que se necesiten y el producto final sera elaborado en
la misma planta de produccion de la Asociacion y se distribuira de forma directa a

los Turistas Extranjeros, quienes son los clientes potenciales.

4.4.4. PUBLICIDAD

Se enfocara en las estrategias a seguir y como se implementaran para lograr la
introduccion de las artesanias y sombreros de Paja Toquilla, y por ende el
posicionamiento de la marca en la mente del consumidor. La publicidad sera
guiada utilizando técnicas ATL, BTL y OTL.

ATL.: seran volantes con mensajes del producto y disefios innovadores, afiches y
por mailing que son la forma més comun de enviar mensajes a los consumidores,
mismos que suelen extraerse de base de datos obtenidas por sistemas
profesionales de recopilacion de direcciones, se creara una base de datos de los
clientes que visiten la Asociacion; también por medio de redes sociales (este
método utilizado en mayor escala),

GRAFICO No0.43: Obsequios a Celebridades

Fuente : fotomontaje del presidente recibiendo como obsequio una tabla de surf
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BTL: Vallas publicitarias gigantescas que identifiquen y orienten el camino de
ingreso y llegada a la comuna Barcelona, donde esta localizada el punto de

distribucion o la tienda especializada de las artesanias y sombreros de paja

toquilla..

GRAFICO No.44: Vallas Publicitarias

e 324

_ador

Fuente : fotomontaje del logo | LOVE MONTANITA

OTL: Elaboracion de la tienda virtual, considerando que es una herramienta

indispensable al momento de que el Turista Extranjero (Cliente), adquiere el

producto.

GRAFICO No.45: Vallas Publicitarias Gigantescas

Fuente: fotomontaje, valla gigantesca en forma de sombrero
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GRAFICO No.46: Banners en Aeropuertos
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Fuente: fotomontaje de las afueras del Aeropuerto “José¢ Joaquin de Olmedo™,

con banners gigantesco con la marca “TOQUILLA HAT”

4.4.4.1.Caracteristicas del Merchandising

Los sombreros y artesanias de Paja Toquilla deben estar en un lugar visible; es

decir, en vitrinas dentro del punto de venta o en exhibidores en las ferias, asi el

consumidor podra efectuar sus compras de una manera mas eficiente y con

periodos de tiempos menores.

TABLA No. 38: PRECIO ESTRATEGIA MERCHANDISING

1.- Infor macién General

Estrategia Promocion Interna'y Externa.
Objetivo: Facilitar la compra al consumidor
2.- Curso de Accidn

Actividades Tiempo | Responsable Presupuesto (anual)
Exhibidores y vitrinas Anual Presidenta $1.300,00
Decoraciones de ferias Anual Presidenta $2.000,00

Elaborado por: Lady Limones Reyes
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Se aplicar ésta estrategia en la clasificacion de zona exterior, considerando que se

debera cumplir con varios aspectos:

e Limpieza impecable

e Identificacion con rétulo con el nombre o razén social de la Asociacion.

e Se deberan exhibir los productos en las respectivas vitrinas para que se vean
desde el exterior.

Las vitrinas son de gran utilidad para la Asociacion, puesto que esto facilita al
cliente la compra de cualquier producto, que inclusive tal vez el cliente no estaba
dispuesto a comprar.

GRAFICO NO. 47: Exhibidores por adquirir para las Ferias

Fuente : Foto tomada en una exhibicion que realizé Homero Ortega

4.45. PROMOCION

Las promociones son muy utilizadas en mercadeo para logar objetivos de venta a
corto plazo.

Nuestras artesanias y sombreros de paja toquilla, ingresara al mercado con
estrategias de publicidad, promocion, y relaciones publicas fuertes y bien
diferenciadas.
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Para esto se escogera volantes con la informacién mas relevante, en cuanto a las

artesanias y sombreros de paja toquilla y datos de la empresa.

4.4.5.1.Relaciones Publicas

Estas serdn un eslabon importante en el crecimiento de la Asociacion, porque los
clientes estratégicos captados y alianzas con empresas en el &mbito publicitario,
son muy importantes para el crecimiento del mercado. La Asociacion “El Paraiso

de las Artesanias” auspiciara eventos, artistas, realizara lanzamientos.

GRAFICO NO. 48: Tarjetas de Presentacion
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Asociacion de Trabajadores

"EL PARAISO DE LAS ARTESANIAS"

Comuna Barcelona, parroquia Manglaralto, cantén Santa
Elena
Ecuador
Tienda Virtual:toquillahatBarcelonaEcua
Presidenta: Sra. Selenita Pozo

Elaborado por: Lady Limones Reyes

4.4.5.2. Ventas Personales

Comunicaremos un mensaje claro, destinado a conseguir una reaccién positiva del
turista extranjero hacia el producto. El proposito de la Asociacién de Trabajadores
son las ventas y al aplicar lo que se detallard mejorard el concepto de la fuerza de
ventas; ademas de que el persona debe estar debidamente capacitado y conectado

e interrelaciona con todos los departamentos de la empresa.
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Vender no es una tarea facil y requiere de toda una habilidad y conocimiento
perfecto de los sombreros y artesanias de paja toquilla, asi como tacticas de las

cuales se apoya el vendedor.

En la creacion de preferencia, conviccién y accion del consumidor. En los
vendedores deberan aplicar éste instrumento que se efectuara en las mismas
instalaciones de la Asociacion de Trabajadores. El turista extranjero (cliente)
recibira un folleto en que se explicara las caracteristicas, beneficios y atributos,

ademas observaran la exhibicion de las artesanias y sombreros.

La razonde la venta personal tiene las siguientes cualidades:

Identificacion personal: Involucra una relacién inmediata e interactiva entre dos
0 mas personas, en este caso el vendedor y el cliente. Cada parte estd en
posibilidad de observar de cerca las necesidades y caracteristicas y hacer ajustes
inmediatos.

Cultivo: Permite el surgimiento de todo tipo de relaciones, desde la relacién que

se establece con motivo de la venta hasta una amistad.

Respuesta: Hace que el comprador sienta alguna obligacion por haber escuchado

la platica de ventas.

Estrategia: El vendedor tendra una comision del 3% por venta que logre.

Creacion de Prospectos: Los representantes de ventas encuentran y cultivan

nuevos clientes.

Comunicacion: El representante de ventas comunica habilmente informacion

acerca de la variedad de productos.
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Ventas: Los representantes de empresa conocen el arte y habilidad de vender

Recopilacion de Informacion: Los representantes de ventas, presentaran

informes periodicos, de acuerdo a las necesidades captadas del consumidor.

Distribucion: Pueden evaluar la calidad del cliente y distribuir productos de
existencia en épocas de escasez, se conseguird alguna direccion electrénica o

domiciliaria del turista extranjero, para futuras ventas.

Acercamiento previo: El vendedor estard informado de todo el proceso de la
Asociacién de Trabajadores, el vendedor debe planear una estrategia general de

ventas para la cuenta.

Encuentro: El vendedor debe saber como saludar al comprador para que la

relacion tenga un buen inicio.

Presentacion y Demostracién: El vendedor debe contar la historia del producto
al comprador, siguiendo la formula AIDA de captar la atencion, conservar el

interés, provocar un deseo y obtener accion.

Cierre: Los vendedores necesitan saber cdmo reconocer las sefiales de cierre de
venta del comprador, incluyendo acciones fisicas, afirmaciones o comentarios y

preguntas.

Seguimiento y Conversacion: El vendedor debe programar una llamada de
seguimiento cuando se recibe la orden inicial, para asegurar que el consumidor

reciba a satisfaccion el producto,

Sobreponerse a objeciones: El vender conserva un enfoque positivo, que pide al

comprador que explique su objecion, hace preguntas al comprador de forma que
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éste debe responder a su objecion, negando la validez de la objecion o convierte a

la objecion en una razon para comprar el producto.

Resultado.- El papel que desemperia el departamento de ventas actual dentro de
las empresas es mas dirigido al papel de consultor dando asesoria a sus clientes o
prospectos para ayudarlos a definir sus necesidades y problemas, ademas tienen el
compromiso de la busqueda y estudio de informacion sobre mercado y empresa

gue es necesaria para evaluar las necesidades.

Las ventas son de vital importancia, sin ellas no hay utilidades. En un momento
como el que se vive y en el que la competencia es cada vez mas intensa, es
necesario emplear correctamente las distintas herramientas que el marketing nos

ofrece para conseguir la deseada presencia en el mercado.

e Permite realizar una demostracién directa y detallada del producto, lo que a
su vez permite que el cliente pueda conocer mejor sus caracteristicas,
beneficios y atributos.

e  Permite brindar una asesoria personalizada.

e Permite la participacion activa del cliente, lo que a su vez permite conocer
mejor sus necesidades, intereses o problema, y asi ajustar o adaptar la
presentacion o entrevista en general de acuerdo a dichas necesidades,
intereses o problema.

e Permiten entablar relaciones duraderas con el cliente, ya que el vendedor
puede llegar a conocer mejor sus necesidades e intereses, y llegar incluso a

entablar una amistar personal con él.

4.4.5.3.Promocidon de Venta

Las promociones son estrategias para incrementar las ventas y se dirigiran al

consumidor final, por lo que las mas apropiadas son:
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e Por la compra de dos sombreros, uno para dama y otro para caballero, de
adultos, llevas con un 30% el sombrero de adolescente.

e Por lacompra de $150 de artesanias de paja toquilla, se obsequiara un premio
sorpresa.

e Por motivos de temporadas especiales, se obsequiard un sombrero de acuerdo
al monto de venta que realice el consumidor final; esto es, una compra de $
250,00

Habrd promociones constantemente durante todo el afio, estas promociones
estaran siempre enfocadas hacia la elegancia, comodidad y moda, éstas

caracteristicas generaran expectativas entre los consumidores.

4.4.5.4.Marketing Directo

Se programaran visitas y exhibiciones en las afueras de los hoteles y hostales en
donde se hospedan los turistas extranjeros, se establecera un 20% del precio de

venta para los duefios de los hoteles y hostales.

4.4.5.5 Vallas Publicitarias

Se pondra tres vallas publicitarias al ingreso a la comuna de Barcelona, una a la
entrada, otra en media via y la final al llegar a las Instalaciones de la Asociacién

de Trabajadores.

4.4.5.6.Publicidad y Ventas en internet

La ubicacion de la Tienda Virtual es TOQUILLAHAT.COM, estard disponible
para todo tipo de transacciones, es decir se aceptara distintos tipos de tarjetas de
créditos, ademas se mostraran la variedad de productos en linea, tanto de
sombreros como de artesanias, las formas de pago, entrega, contara con la
facilidad de crear un usuario y de esta forma recibir notificaciones de la diversidad

de nuestros productos.

149



GRAFICO NO. 49: Tienda Virtual Presentacion
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Elaborado por: Lady Limones Reyes

GRAFICO NO. 50: Tienda Virtual Sombreros
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Elaborado por: Lady Limones Reyes
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La tienda virtual cuenta con los siguientes elementos principales para la
adquisicion de los sombreros y artesanias de paja toquilla por los turistas

extranjeros:
Catalogo de productos.

El catalogo de productos de sombreros y artesanias de paja toquilla es la carta de
presentacion hacia el turista extranjero, es el listado de articulos que ofrecemos.
En este se procura transmitir seriedad y profesionalismo, por lo que hay que

seleccionar muy bien todo lo que vamos a mostrar en el mismo.

Se muestra el listado de productos que tenemos: organizados por categorias nifios,

adolescentes, jovenes y adultos, asi como su completa descripcion.

Se ha considerado ademas tomar mucha atencion con el cuidado de la ortografia e

imagenes del producto.

GRAFICO NO. 51: Catalogo de Productos
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Elaborado por: Lady Limones Reyes
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Carrito de compras

En el carrito virtual se guardaran las compras que realice el cliente y el resto de

pagos suplementarios, este mantendra los productos seleccionados asi como su

descripcion para la compra final, existe la posibilidad de agregar nuevos

productos, modificar o eliminar los existentes, siempre estaran visibles los

siguientes aspectos:.

e Las referencias compradas.
e Los gastos de envio.
e Impuestos aplicables de forma directa.

e Importe total del pedido.

GRAFICO NO. 52: Carro de Compras Virtual
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Elaborado por: Lady Limones Reyes

Busqueda

Es una de las herramientas mas importante en la tienda virtual, éste facilitard que

las artesanias y sombreros de paja toquilla, puedan ser encontrados por los

clientes, por lo que su buen funcionamiento es imprescindible, estd siempre

visible y es funcional, sencillo y permitir busquedas por criterios avanzados.
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Aunque la blsqueda no de ningln resultado siempre se mostrara

recomendacion de productos.

GRAFICO NO. 53: Opcién de Busqueda
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Elaborado por: Lady Limones Reyes

Informacién corporativa

alguna

El objetivo de crear ésta opcion es generar tranquilidad y transparencia si se hace

que los clientes sepan un poco méas de la asociacion, nadie compra jamas sin

conocer antes a quién le compra. Existen las siguientes opciones:

e Quiénes somos.
e Aviso legal y politicas de privacidad.
e Ddnde estamos.

e Informacién de contacto.

GRAFICO NO. 54: Informacion Corporativa
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Otros elementos

e Proceso de compra: Cuando el usuario se decida a comprar, se guia este

proceso lo mas transparente y corto posible. Se pide la menor cantidad de

informacion posible y en el ultimo paso se muestra todos los detalles de la

operacidn para que al cliente no le queden dudas.

o Meétodos de pago: Luego de la seleccién de los productos, se ofrece la mayor

cantidad de posibilidades de pago, entre estas tenemos: Transferencia

Bancaria, y tarjetas de créditos.P

« Area de usuarios: Se ha considerado tener un espacio personalizado para los

clientes donde guarden: datos personales, compras y facturas, boletin de

novedades, entre otros.

Se ha escogido un disefio agradable y dindmico, ademas se considera importante

que resalten los productos, con conocimientos basicos se puede realizar una

compra facil.

4.4.5.7.Costo Estratégico de promocion publicitaria

TABLA No. 39: PRECIO ESTRATEGIA MERCHANDISING

1.- Informacién General

Estrategia Promocién Internay Externa.
Objetivo: Persuadir a clientes potenciales
2.- Curso de Accion

Actividades Tiempo | Responsable Presupuesto (anual)
Tarjetas de presentacion Anual | Area financiera $ 250,00
Vo lantes Anual | Area financiera $ 200,00

Hoteles y Hosterias

Anual | Area financiera

20% del precio de venta

Elaborado por: Lady Limones Reyes

154


http://www.lawebera.es/comunidad/articulos/diseno-web/10-pistas-para-un-diseno-web-eficiente.php

4.46. PERSONAS
4.4.6.1.Habilidades de los clientes internos.

Se desarrollara capacidades del trabajador, proporcionando beneficios para los
empleados y para la Asociacion; ademas, ayuda a los trabajadores desarrollando
sus habilidades y cualidades y beneficia a la organizacion incrementando las

destrezas del personal de una manera costo-efectivo.

La capacitacion hard que el trabajador sea mas competente y habil por lo que se
dictard semestralmente charlas motivacionales. Ademas, al utilizar y desarrollar
las habilidades del trabajador, la Asociacion se vuelve mas fuerte, productiva y
rentable. La integracion del personal es muy importante ya que se puede mejorar y

perfeccionar el empleo y disefio de los recursos materiales.

Se recomienda al trabajador vestir con la camiseta de la Asociacion y pantalon
negro, estar presentables y lo mas importante llevar y mostrar un sombrero sobre

su cabeza.

TABLA No. 40: ESTRATEGIA DEL PERSONAS

1.- Infor macién General
Estrategia Capacitacion al personal.
Objetivo: Planificar seminarios y talleres
2.- Curso de Accion

Actividades Tiempo Responsable Presupuesto (anual)
Seminario de Relaciones Publicas Semestral | Area financiera $ 500,00
Seminarios de Atencidn al cliente Semestral | Area financiera $ 500,00
Integracién Personal Anual Area financiera $1.000,00

Elaborado por: Lady Limones Reyes
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TABLA No. 41: CAPACIDADES FUNDAMENTALES A
DESARROLLAR

Identifica /analiza / infiere.
Pensamiento creativo. e Modelos de sombrerosy sus funciones
e  Talleres de tejidos de sombreros

e  Detalle de las Empresas comercializadoras

L, de sombreros.
Gestion de procesos )
e  Detalle de losproveedores de pajae

insumos.
Pensamiento critico e  Gustosy necesidades de losclientes.

e  Tendencia, moday caracteristicas de los
tejidos.

Selecciona / utiliza.
e  Pajatoquilla
e  Tintese insumospara eltejido de

sombreros
e  El equipo basico paratejidos de sombreros
Ejecucion de procesos Realiza
Solucién deProblemas. e Procesos de preparacion de la paja.

e  Procesos detefiido de paja
e  Procesos detejidos del sombrero

e Procesos de embalaje de sombreros

Identifica /Organiza
e La publicidad

Toma de decisiones ) e  Lasventas
Gestion de procesos

Analiza / Evalla / Sistematiza
. Balance econémico.

e  Proceso de produccién de sombreros

Elaborado por: Lady Limones Reyes

Mediante la capacitacion, se lograran desarrollar capacidades fundamentales como
pensamiento critico, pensamiento creativo, solucion de problemas y aprenderan
las artesanas y trabajadores a tomar las decisiones correctas en el momento
preciso, mediante la identificacién, analisis, organizacion, seleccion,
sistematizacion y evaluacion de las areas de produccién, administrativa y de

ventas.

A continuacion se detalla el Plan de Capacitacion:
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TABLA No. 42: PLAN DE CAPACITACION

SEMANAS
3
Sombreros. X
e  Partes: corona, copa, falday remate X
e Tiposy modelos de sombreros: X
o  Sombrero playero. X
o  Sombrero casual X
o  Sombrero elegante X
Empresas y talleres de tejidos de sombreros %
e  Caracteristicas. X
e Tipos: individuales, familiares, institucionales X
e  Estructura organizacional. X Socios Artesanos
Se realizara la respetiva
Empresas provedoras. X peticién al Centro de
: Promocién Rural, para que
»  Empresas proveedoras de paja X designen a los capacitadores
e  Empresas proveedoras de tintes e insumos X
Necesidades y gustos por los sombreros X
e  Caracteristicas estéticas y gustos del turista extranjero. X
e  Caracteristicas estéticas y gustos del cliente por edades. X
e  Caracteristicas estéticas y gustos del cliente por grupos econdmicos. X
Presupuestos. X
e  Presupuesto (costo de materiales, costo de mano de obra, gastos de
fabricacion, utilidades e impuestos) X
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Planificacion de las tareas y operaciones parael tejido de sombreros.

Hoja de operaciones y procesos

El Taller de tejidos de sombreros.

Taller.

Distribucion.

Condiciones.

Organizacion.

Normas de seguridad

Normas de control de calidad.

Paja toquilla

Paja palma macora.

o Pajablanca

o Pajaparda

Tintes.

Tintes naturales y sintéticos (azufre, goma de zapote)

Colores de tintes.

Fijadores de tintes: alumbre, sal

Tiempos de teflido por colores.

XAIXIXIXIX XXX IPXPX XXX XX PXPX X IX

Socios Artesanos
Se realizara la respetiva
peticién al Centro de
Promocién Rural, para que
designen a los capacitadores
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Equipo béasico

Horma.

x

Cinta métrica.

X

Tijeras.

Navajas.

Agujas

Olla ycocina

Normas de seguridad

Control de calidad

Procesos del tefiido de la paja

XX [X[|X]|X|X]|X

Seleccion de la paja. (parda para colores oscuros,
blancas para colores claros)

Remojar la paja.

Preparar el tinte (tiempo de tefiido por colores)

Secado Y estirado.

XX [X X

Puntos Basicos

Puntos combinados

Procesos de tejido del sombrero.

Seleccionar la paja.

Rajado.

XXX [ X[ X

Socios Artesanos
Se realizara la respetiva
peticion al Centro de

Promocion Rural, para que
designen a los capacitadores
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e Torcer yestirar la fibra (emparejado)

e Comienzo del sombrero (de 10, 12, 14 pares)

e Inicio del tejido de la corona (aumentos).

e Tejido de la copa. (10, 12 o 14 cm.).

e Tejido de la falda.

e Remate (estirado y finalizacion del tejido).

e Lavado y chancado del sombrero.

XXX XXX X

e Colocacionde accesorios ornamentales (cintas,
adornos)

Embalaje de sombreros

e Cajas.

XX | X

e Bolsas.

Publicidad y come rcializacion

e Centros artesanales: ferias, estand

e Publicidad.

e Promocion

e Ventas: técnicas y procedimientos

Balance econdmico

e Elementos.

XX XXX X[ X[ X] X

Socios Artesanos
Se realizard la respetiva
peticional Centro de
Promocion Rural, para que
designen a los capacitadores

Elaborado por: Lady Katherine Limones Reyes
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4.4.6.2.Seleccion del Personal

4.4.6.2.1. Descripcion de Funciones del Puesto

Gerente General: Para este perfil, sera necesario de un profesional graduado de
una carrera administrativa. Con una amplia vision para determinar las
oportunidades del negocio y que tenga ademas los suficientes conocimientos
financieros 'y manejo de sistemas. Que evalie periddicamente el
cumplimiento de las funciones de los colaboradores. Debe hacerse responsable
de crear y hacer cumplir el plan estratégico de la empresa y los objetivos
propuestos a corto y mediano plazo, coordinar con las oficinas administrativas
para asegurar que los registros y sus analisis se estan llevando correctamente,
crear y mantener buenas relaciones con los clientes, gerentes y proveedores para

conservar el buen funcionamiento de la empresa.

Gerente Financiero: Para este perfil, sera necesario un profesional proveniente
de una especializacién administrativa con amplios conocimientos financieros y
contables con el fin de que maneje la elaboracion de rol de pagos, control de las
facturas, registros de ingresos y gastos diarios, mantenga control de las planillas
de pago de impuestos, y este a cargo del sistema de informacién contable para

dar seguimiento econdmico a la empresa.

Gerente de Ventas y Marketing: Para este perfil, serd necesario un profesional
de una carrera a fin a las ventas, y que tenga conocimiento del mercado. Entre sus
funciones estaran: Liderar y coordinar las funciones de planeamiento estratégico,
las funciones de mercadeo, werificar el volumen de las ventas, planear y
desarrollar metas a corto y largo plazo, control de todo el personal de ventas y
exteriorizar por medios de comunicacidon nuestros productos a los turistas
extranjeros, calcular la demanda y pronosticar las ventas, compensar, motivar y

guiar las fuerzas de venta
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Gerente de Produccion: Para este perfil, serd necesario un profesional con
amplios conocimientos de los procesos de la produccion de sombreros de paja
toquilla e industriales, que sea responsable del éptimo funcionamiento de las
maquinarias utilizadas para la produccion. Entre sus funciones estaran: Mantener
contacto directo con los proveedores de la materia prima, verificar los sistemas de
calidad, control de la maquinaria, velar por el cumplimiento de funciones y

control del personal operario.

Asistentes de Gerencia: Llevar la agenda de los gerentes, y desempefiar
diferentes funciones administrativas, excelente redaccion y ortografia, facilidad
de expresion verbal y escrita, persona proactiva, y organizada, facilidad para
interactuar en grupos, dominio de Windows, Microsoft Office, Internet entre
otros programas, brindar apoyo a todos los departamentos, desempefiarse
eficientemente en cualquier area Administrativa, conocimientos en el area de
logistica, Créditos, Cobranzas y Atencion al Cliente, aptitudes para la

organizacion, buenas relaciones interpersonales.

Vendedores: Deberdn acogerse al plan de ventas de la empresa, y dividirse en
diferentes zonas geograficas al momento de realizar ferias o eventos fuera de la
Asociacidén, hacer reportes de la evolucion de las ventas, mantener un
compromiso de pertenencia a la asociacion, ampliar la cartera de clientes que

tiene la empresa.

Operarios: Encargados de llevar a cabo el proceso de produccion del producto,
deberan cumplir con los tiempos establecidos de produccion, cumplirdn con las
normas de procesos, deberan presentar un reporte diario enbase a la producciony

al funcionamiento de la maquina.

Departamento de Mantenimiento (1 conserje): Este departamento no tiene una
funcién administrativa, esta encargado del mantenimiento y seguridad de las

instalaciones de la Asociacion.
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4.4.6.2.2. Organigrama de la Asociacion de Trabajadores.

GRAFICO NO.55: Organigrama de la Empresa

JuntaGeneral
de Accionistas

Secretaria

Gerente
General
I- I-

Elaborado por: Lady Limones Reyes

4.4.6.2.3. Selecciony capacitacion de los empleados

Reclutamiento. El reclutamiento se podra realizar mediante convocatorias, que
serd efectuada a personas que retinan altos méritos personales y profesionales.
También se invitardn directamente a personas de probada formacion profesional,
técnica, administrativa, seran publicadas en medios locales y nacionales de

difusion

Convocatoria. La convocatoria proporcionard informacion a los potenciales
postulantes sobre el puesto a cubrir, sus objetivos, sus requisitos, el plazo de
presentacion, asi como la forma y lugar de recepcion de postulaciones. La
convocatoria se declarara desierta si no lograra presentarse al menos un postulante
que cumpla los requisitos exigidos para el puesto convocado. Si durante el
proceso de seleccion no calificara ningin postulante, se emitird una ampliaciéon o

segunda convocatoria.

Seleccion de Personal.- La seleccion del personal administrativo se realizara
sobre la base de su mérito, capacidad, aptitud, antecedentes laborales y atributos

personales, previo cumplimiento del proceso de reclutamiento. La seleccion de
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personal busca proveer a la Asociacion del potencial humano que mejor responda

a las exigencias de los puestos.
Elaspirante debera entregar la siguiente documentacion:

e Curriculo vitae actualizado, con la direccion domiciliaria y el teléfono para la
futura notificacion.

e Copia de Documentos personal (cedula de ciudadania y papeleta de votacion)

e Original y copias de Titulos profesionales y académicos

e Original y copias del certificado del CONESUP de Titulos profesionales y
académicos

e Original y copias de los certificados de experiencia y cursos especificos y/o
adicionales al puesto

e Al menos 3 Cartas de referencias laborales

Evaluacion. Se aplica un sistema cuya técnica de entrevistas garantizara obtener
informacion de cualidades especificas, conocimientos, habilidades o
comportamiento en anteriores cargos, a fin de que ayude a predecir cual va a ser

su comportamiento y rendimiento en el futuro.

e Se integra un Comité de Seleccion formado por el Directorio de la
Accionistas

e Previaa laentrevista, el aspirante debe llenar la Solicitud de Empleo.

e La entrevista la efectla la Sra. Selena Pozo, Presidenta de la Asociacion de
Artesanos, en base a los siguientes pasos:

e Resumen de la experiencia de trabajo y guias para una entrevista, aplicable
segun los niveles del cargo.

e Se somete a pruebas tanto de conocimientos como psicoldgicos, que permiten
determinar los conocimientos referentes al area, la personalidad y otros
rasgos de comportamiento de los candidatos preseleccionados.

e ElIComité de Seleccion se reune para calificar cada una de las competencias

de los aspirantes.
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e Previo a la elecciébn de la terna, se procede a la investigacion de las
referencias y con el resultado de esta informacion se determina el computo de

cada uno de la terna, eligiéndose al postulante de mas altas calificaciones.

Cuando no hay tres personas elegibles, se procede con el mas idoneo y si esto no
es posible, se declara desierta la seleccion y se busca otra fuente de reclutamiento;

a continuacion se detallara el plan de capacitacion:

Capacitacion:

“La capacitacion se refiere a los métodos que se utilizan para fomentar en los
empleados nuevos o ya presente, las habilidades que necesitan para ejecutar sus

labores.”.

Se ha considerado las siguientes técnicas de capacitaciones:

= Conferencias: Las conferencias 0 exposiciones constituyen métodos
practicos y faciles de ejecutar, es una manera rdpida y sencilla de
proporcionar conocimientos a grupos grandes de personas, se puede
acompafiar de materiales impresos para facilitar el aprendizaje asimismo se
pueden usar proyectores para presentar imagenes, graficos, fotografias,

grabaciones de videos o peliculas para facilitar el aprendizaje.

= Simulaciones: Es una técnica en la que los empleados aprenden en el equipo
real o en equipos de simulacion la ejecucién de sus tareas, es importante que
conozcan todos los procesos y que se sientan parte de la Asociacion. Esta
capacitacion busca obtener las ventajas de una simulacién. Esta técnica es
casi una necesidad en los puestos donde resulta demasiado costoso capacitar

a los empleados directamente en el puesto.
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Importancia de la capacitaciony entrenamiento en la organizacion.

La capacitacion a todos los niveles constituye una de las mejores inversiones que

realizard la asociacion, siendo fuente de ventajas competitivas a corto largo plazo

y una de las principales fuentes de bienestar para el personal.

La capacitacion beneficiara directamente a la Asociacion de la siguiente forma:

e Conducira rentabilidad alta y actitudes positivas

e Mejorara el conocimiento del puesto a todos los niveles.

e Creara mejor imagen ante los clientes

e Se promoverd la comunicacion a nivel de toda la organizacion
e Reducira la tensidn y permite el manejo de todas las areas

e Se agilizara latoma de decisiones y la solucion de problemas

e Promovera el desarrollo de las personas mediante la promocion

e Contribuird a la formacidn de lideres y dirigentes

Beneficios de la capacitacion al personal:

e Ayudara al individuo para la toma de decisiones y solucion de problemas

e Alimentara la confianza, la posicion asertiva y el desarrollo

e Contribuira positivamente en el manejo de conflictos y tensiones
e Forjara lideres y mejora las aptitudes comunicativas

e Subird el nivel de satisfaccion con el puesto

e Permitird el logro de metas individuales
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4.5.

PLAN DE ACCION

TABLA No. 43: PLAN DE ACCION

PROBLEMA PRINCIPAL: Menores margenes de ganancias para los artesanos

Elena

FIN DEL PROYECTO: Posesionar la marca
TOQUILLA HAT, en el mercado de los turistas
extranjeros que visitan la provincia de Santa

INDICADORES:

Encuestas a los turistas extranjeros
Entrevistas a los Miembros de la Asociacion de
Trabajadores “El Paraiso de las Artesanias”

comuna Barcelona

PROPOSITO DEL PROYECTO: Mejorar las
condiciones de vida de los artesanos de la

INDICADORES:

Ganancias de los distribuidos sobre las ganancias de los
artesanos de la comuna Barcelona

Objetivos
Especificos

Indicadores

Estrategias

Actividades

Establecer la
segmentacion del
mercado de los
turistas extranjeros

Estadistica de los
turistas extranjeros que
visitan la provincia
Encuesta a los turistas
extranjeros

ESTRATEGIA DE
INTRODUCCION AL
MERCADO

Ingresar al mercado meta
de forma fuerte y estable

Establecer la segmentacion
del mercado

Establecer el equipo de
trabajo para la recoleccion
de datos de campo
Ejecutar el estudio

Analizar el
crecimiento 6ptimo de
la Asociacién de
trabajadores en base a
las artesanias y
sombreros de paja
toquilla,
relacionandolo con el
mercado

Estadistica de los
turistas extranjeros que
visitan la provincia
Encuesta a los turistas
extranjeros

ESTRATEGIA DE
COBERTURA RAPIDA
O DE CRECIMIENTO
Aumentar de forma
considerable la venta de
los sombreros y
artesanias de paja toquilla
Ofertar los productos
artesanales con una
marca y estrategias

Determinar las
herramientas
promocionales en el
mercado

Seleccionar los tipos de
productos que seran
utilizados en la promocion
Ejecutar el estudio

Analizar el precio
optimo para lanzar los
productos al mercado

Precio de venta de los
sombreros y artesanias
de paja toquilla
impuestapor las
exportadoras a los
extranjeros

Encuesta a los turistas
extranjeros

ESTRATEGIA DE
PRECIO DE
LANZAMIENTO
Establecer precios
adecuados a los
sombreros y artesanias

Examinar la competencia
por medio del analisis del
ingreso del producto en el
mercado.

Ofrecer un producto de
buena calidad a un precio
moderado.

Ejecutar el estudio

Establecer los medios
de difusion para
posesionar en la
mente del turista
extranjero la marca
TOQUILLA HAT”

Tipos campafia
publicitarias

Encuesta a los turistas
extranjeros

ESTRATEGIA DE
COMUNICACION
Parte creativa, se
empleara una campafia
publicitaria, utilizando
diferentes estrategias y
medios de comunicacion.

Establecer los disefios de
textos y mensajes
Establecer las fuentes de
informacion

Difundir el enfoque de la
asociacion

Aplicar la publicidad OTL,
BTLyATL

Ejecutar el estudio

Identificar mediante
el analisis del
marketing mix, las
herramientas
adecuadas, para
cumplir con los
objetivos de la
compariia

Encuesta a los turistas
extranjeros
Presupuesto

MARKETING M IX
Uso de las herramientas
publicitarias diferentes a
la de los competidores

Establecer el analisis de:
Producto

Precio

Plaza

Publicidad

Persona

Ejecutar el estudio

Elaborado por: Lady Katherine Limones Reyes
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4.6. ESTUDIO FINANCIERO
4.6.1. Inversion en Activos Fijos

La inversion inicial en activos fijos estd compuesta por el terreno valorado en
$10.000,00, edificio de 8m por 8m, dos pisos y acondicionamiento estimado en
$35.000,00 para nuestra empresa, considerando que la Asociacion de
Trabajadores “El Paraiso de las Artesanias” por gestiones ha logrado adquirir, se
debe indicar que se invertird en acondicionar las areas o departamentos.; y en
activos corrientes se considera los muebles y enseres, equipos varios, equipos de

computacion y maquinaria.
Por lo que las inversiones a realizarse estaran destinadas a estos grupos:

1. Activos fijo
2. Activo corriente

El total de la inversion en activos fijos es $45.000,00. La Tabla indica los montos

correspondientes a cada rubro.

TABLA No. 44: INVERSION DE ACTIVOS

Resumen de Inversién

Detalle Total
Edificios $35.000,00
Terreno $10.000,00
Activo Fijo $45.000,00
Muebles y Enseres $1.960,00
Equipos Varios $4.855,00
Equipos de Computacion $1.650,00
Maquinaria $22.000,00
Activo Corriente $30.465,00
Subtotal $75.465,00

Elaborado por: Lady Limones Reyes
Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos // Nassir Sapag
Chain
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4.6.1.1.Capital de Trabajo: Déficit Maximo Acumulado

El capital de trabajo es la capacidad de una empresa para desarrollar sus actividad
es de manera normal en un corto plazo. El capital de trabajo permite medir el
equilibrio patrimonial de la compafiia. Se trata de una herramienta muy
importante para el andlisis interno de la empresa. Se determinaré aplicando el
método del déficit maximo acumulado. Para empezar, se realiza un flujo de
INngresos y egresos corrientes en 12 meses, y se acumula el saldo de cada mes con
los anteriores. A continuacion se detallara que incluye cada rubro dentro del

calculo del capital de trabajo:

Terreno y acondicionamiento de infraestructura

Este valor es establecido por el avalto asignado por la llustre Municipalidad del

cantén Santa Elena.

Servicios Basicos

Este rubro se estimé en base al nUmero de empleados que se encuentran en sus

diferentes funciones dentro de la empresa, y en base a la produccién.

Materia Prima

Constituyen todos los materiales necesarios para la produccién de los sombreros
de Paja Toquilla.

Mano de Obra Directa

En este costo se incluyen los sueldos de los operarios de las maquinas.
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Mano de Obra Indirecta

En este costo se incluye el sueldo del Gerente de Produccion.

Sueldos Administrativos

Este valor corresponde a todos los cargos de la empresa, desde el Gerente General

hasta el personal de limpieza.

Publicidad

Este valor serda por todos los esfuerzos publicitarios que se utilizaran para
presentar nuestro producto al consumidor a través de diferentes medios de

comunicacion.

Inte rnet

El valor que cobra el proveedor en este caso CNT, es de $50 mensuales. El plan

de internet es ilimitado. El contrato es suscrito por 18 meses pero renovables.

Insumos de Produccién

Todos los insumos necesarios para el desempefio correcto de las artesanas en el

area de produccion.

Productos de Limpieza

Estos productos seran requeridos diariamente para las labores de aseo y

mantenimiento del local.
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Suministros de Oficina

Estos productos serdn utilizados mayoritariamente por el area administrativa en

sus diferentes funciones.
Comisiones por Ventas

Estos valores son correspondientes a las comisiones que recibiran los vendedores
al momento de cerrar una venta. La comision es del 3% de la venta que realicen a

los turistas extranjeros.
4.6.2. Monto total de Inversiones

El monto de inversidn total que requiere nuestro proyecto en Activos Fijos y

Capital de Trabajo se desglosa a continuacion:

TABLA NO.45: INVERSION INICIAL

Activo Fijo y
Capital de Trabajo corriente Inversion Inicial
$ 6.377,14 | $ 75.465,00 | $ 81.842,14

Elaborado por: Lady Limones Reyes
Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos // Nassir Sapag Chain

4.6.3. Fuentes de Financiamiento del Proyecto

El financiamiento de la Asociacion de Trabajadores “El Paraiso de las

Artesanias”, sera realizado en dos partes:
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TABLA NO. 46: INVERSION INICIAL

Patrimonio (Capital Propio) 60%
Préstamo 40%
Elaborado por: Lady Limones Reyes
Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos // Nassir Sapag Chain

Y a su vez estard constituird como sociedad anénima por las Artesanas, quienes

actuaran a la vez como accionistas, de la siguiente forma:

TABLANO. 47: APORTACIONES DE SOCIOS

Patrimonio (60%) 49.105,28
5,00% 1 2.455,26
5,00% 2 2.455,26
5,00% 3 2.455,26
5,00% 4 2.455,26
5,00% 5 2.455,26
5,00% 6 2.455,26
5,00% 7 2.455,26
5,00% 8 2.455,26
5,00% 9 2.455,26
5,00% 10 2.455,26
5,00% 11 2.455,26
5,00% 12 2.455,26
5,00% 13 2.455,26
5,00% 14 2.455,26
5,00% 15 2.455,26
5,00% 16 2.455,26
5,00% 17 2.455,26
5,00% 18 2.455,26
5,00% 19 2.455,26
5,00% 20 2.455,26

Elaborado por: Lady Limones Reyes
Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos // Nassir Sapag Chain
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Financiamiento por Entidad Bancaria

Del total de inversiones que se requieren para el proyecto, la Corporacion
Financiera Nacional financiara el 40% que corresponde a $32.736,85con una tasa

del 9,75% (Tasa empresarial para proyectos).La deuda sera amortizable en5 afios.

TABLA NO. 48: PRESTAMOBANCARIO

Capital Prestado $ 32.736,85
Tasa de Interés 9,75%
Plazo (Afos) 5

Elaborado por: Lady Limones Reyes
Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos // Nassir Sapag Chain

TABLA NO. 49: AMORTIZACION DE LADEUDA

Periodo Pago Capital Interés Saldo
0 $ 32.736,85
1 $ 8580,81| $ 538897 $ 3.191,84 27.347,88
2 8.580,81 5.914,40 2.666,42 21.433,49
3 8.580,81 6.491,05 2.089,76 14.942,44
4 8.580,81 7.123,93 1.456,89 7.818,51
5 8.580,81 7.818,51 762,30 (0,00)

Elaborado por: Lady Limones Reyes
Fuente: Preparacion y Evaluaciéon de Proyectos // Nassir Sapag Chain

Estado de Situacion Financiera

Por medio del Estado de Situacion Financiera, se conocer el actual estado en que
se encuentra nuestra empresa. Aqui se analizan todos los Activos, tanto fijo,
corriente y no corriente. Los activos fijos constituyen el terreno y edificio con que
cuenta la Asociacion de Trabajadores, el corriente al capital de trabajo y los no
corrientes a muebles y enseres, maquinarias, equipos de oficina y equipos de

computacion. Los pasivos corrientes constituyen la deuda a corto plaza y el no
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corriente la deuda a largo plazo. Adicionalmente se incluye el Patrimonio, que son

las aportaciones de todos los socios de la empresa.

TABLA NO. 50: ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

Asociacion de Trabajadores "Paraiso de las Artesanias”

ACTIVO

ACTIVO HJO
Terreno

Edificio

Total de Activo Fijo

ACTIVO CORRIENTE

Efectivo
Total de Activo Corriente

ACTIVO NO CORRIENTE
Muebles y Enseres
Maquinarias

Equipos de Oficina
Equipos de Computo

Total de Activo No
Corriente

TOTAL ACTIVO

Estado de Situacion Financiera
Al 01 de Enero del 2013
PASIVO
PASIVO CORRIENTE
10000

35000 Deuda a Corto Plazo $ 5.388,97
45000 Total de Pasivos Corrientes $ 5.388,97
PASIVO NO CORRIENTE
Deuda a Largo Plazo 27.347,88
Total de Pasivos No
$ 6.377,14 | Corrientes $ 27.347,88
$ 6.377,14
Total Pasivos $ 32.736,85
1.960,00
22.000,00 1 2455,26
4.855,00 2 2455
1.650,00| 3 2455
—| 4 2455
5 2455
2455
$ 30.465,00 6
7 2455
8 2455
9 2455
10 2455
11 2455
12 2455
13 2455
14 2455
15 2455
16 2455
17 2455
18 2455
19 2455
20 2455
Total Patrimonio $ 49.105,28
$ 81.842,14  TOTAL PASIVO+PATRIMONIO $  81.842,14

Elaborado por: Lady Limones Reyes

Fuente: Preparacién y Evaluacidn de Proyectos // Nassir Sapag Chain
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4.6.4. Costos del Proyecto

Es el conjunto de pagos, obligaciones contraidas, consumos, depreciaciones,
amortizaciones y aplicaciones atribuibles a un periodo determinado, relacionadas
con las funciones de produccion, administracion y financiamiento. En este
segmento se detallardn los costos operacionales en los que incurrira la
Asociacion, en que encuentran: costo de la mano de obra por unidad, costos de
produccion por unidad, costo de la materia prima, gastos de publicidad, servicios

basicos, sueldos administrativos, entre otros que se detallaran.

Costo de la mano de obra por unidad

Dentro de este rubro se considera los valores por la mano de obra directa e
indirecta. La mano de obra directa es la de los operarios, mientras que la mano de
obra indirecta corresponde a la del Gerente de Produccion. El costo de la mano
de obra por unidad fue calculado en base a los sueldos de los operarios y del

Gerente de Produccién, considerando la Proyeccién Total de Produccién.

TABLANO. 51: COSTO DE MANO DE OBRA POR UNIDAD

Costo Mano de Obra Unitario
Trabajador Cantidad | Valor Unitario | Valor Total
Operarios 20 $292,00| $5.840,00
Gerente de Produccion 1 $500,00 $500,00
Subtotal $6.340,00
Produccion Proyectada 254,00
Total $24,96

Elaborado por Lady Limones Reyes
Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos // NassirSapagChain

Costo de la Materia Prima por Unidad

Dentro de este rubro se considera los costos de la materia prima y los costos
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unitarios de cada uno de los componentes para la composicién de los sombreros
de paja toquilla. Acorde a nuestro estudio se calculé que cada unidad de

sombrero contendrd las siguientes cantidades de sus componentes.

TABLANO. 52: COSTO DE MATERIA PRIMA SOMBRERO

TEJIDO FINO
Composicién unidad Sombrero de Paja Toquilla (Tejido Fino)
Ingrediente Cantidad Unidad Costo

Paja toquilla ya azufrada 10 Tallitos(c/0,15) $1,50
Amoniaco 3 gramos $0,02
Cinta para lazos 1 metro $0,50
Tintes 84 gramos $0,45
Sesgo 1 metro $0,15

Costos Unitario $ 2,62

Elaborado por: Lady Limones Reyes
Fuente: Preparacién y Evaluacion de Proyectos // NassirSapagChain

TABLA NO. 53: COSTO DE MATERIA PRIMA SOMBRERO
TEJIDO RUSTICO

Composicién unidad Sombrero de Paja Toquilla (Tejido RUstico)

Ingrediente Cantidad Unidad Costo Unitario

Paja toquilla ya azufrada 6 Tallitos (c/0,15) $0,90
Amoniaco 3 gramos $0,02
Cinta para lazos 1 metro $ 0,50
Tintes 84 gramos $ 0,45
Sesgo 1 metro $0,15
Costos Unitario $ 2,02

Elaborado por: Lady Limones Reyes
Fuente: Preparacién y Evaluacion de Proyectos // NassirSapagChain

TABLA NO. 54: COSTO DE MATERIA PRIMA SOMBRERO

TEJIDO PERFORADO
Composicién unidad Sombrero de Paja Toquilla (Tejido Perforado)

Ingrediente Cantidad Unidad Costo Unitario

Paja toquilla 2 Tallitos(c/0,15) $0,30
Amoniaco 3 gramos $ 0,02
Cinta para lazos 1 metro $ 0,50
Tintes 84 gramos $ 0,45
Sesgo 1 metro $0,15
Costos Unitario $1,42

Elaborado por: Lady Limones Reyes

Fuente: Preparacién y Evaluacion de Proyectos // NassirSapagChain
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TABLA NO. 55: COSTO DE MATERIA PRIMA SOMBRERO
TEJIDO CALADO

Composicion unidad Sombrero de Paja Toquilla (Tejido Calado)

Costo
Ingrediente Cantidad Unidad Unitario

Paja toquilla 3| Tallitos (c/0,15) $ 0,45
Amoniaco 3 gramos $ 0,02
Cinta para lazos 1 metro $0,50
Tintes 84 gramos $0,45
Sesgo 1 metro $0,15

Costos Unitario $ 1,57

Elaborado por: Lady Limones Reyes
Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos // NassirSapagChain

TABLA NO. 56: COSTO DE MATERIA PRIMA SOMBRERO
TEJIDO CROCHET

Composicion unidad Sombrero de Paja Toquilla (Tejido Crochet)

Costo
Ingrediente Cantidad Unidad Unitario

Paja toquilla 5| Tallitos(c/0,15) $0,75
Amoniaco 3 gramos $ 0,02
Cinta para lazos 1 metro $0,50
Tintes 84 gramos $0,45
Sesgo 1 metro $0,15

Costos Unitario $1,87

Elaborado por: Lady Limones Reyes
Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos // NassirSapagChain

Costo de Produccién por Unidad

Los costos de produccion estan en el centro de las decisiones empresariales, ya
que todo incremento en los costos de produccidn normalmente significa una

disminucion de los beneficios de la empresa

El costo de produccién por unidad serd la suma del costo de la mano de obra por
unidad y del costo de la materia prima por unidad, a continuacion se muestra el

detalle en la ilustracion:

177



http://www.gerencie.com/costos-de-produccion.html

TABLA NO. 57: COSTO DE PRODUCCION POR UNIDAD

Insumo
Materia
Tejido del Mano de Obra por Prima por
Sombrero Unidad Unidad Total
$
Fino $ 146,00 2,62| 148,62
$
Rustico $ 48,67 2,02|50,69
$
Perforado $ 14,60 1,42|16,02
$
Calado $ 14,60 1,57(16,17
$
Crochet $ 18,25 1,87(20,12

Elaborado por: Lady Katherine Limones Reyes
Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos // NassirSapagChain

Servicios Basicos

Dentro de este rubro se considera los consumos de agua, luz y teléfono.

TABLA NO. 58: SERVICIOS BASICOS

Servicios Basicos Mensual
Agua 50
Luz 80
Teléfono 30
Total 160
Servicios Basicos Anual
Agua 600
Luz 960
Teléfono 360
Total 1920

Elaborado por: Lady Limones Reyes
Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos // Nassir Sapag Chain
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Publicidad

La publicidad sera enviada por diferentes medios de comunicacion. Por los medios

ATL (Convencionales) se tendra participacion en Television y Radio. En television

10 segundos de exposicién en el programa Combate. En radio se estara presente en

Radio Punto Rojo. Por medios BTL (No Tradicionales) se tendran exposicion

continua por medio de flyers, afiches llamativos e impulsacion. En base a toda esta

publicidad se ha proyectado un gasto mensual y anual.

TABLA NO. 59: GASTOS DE PUBLICIDAD

PRESUPUESTO DEL PLAN DE MARKETING 2012-2013
PARCIAL | SUBTOTAL TOTAL

INVERSION EN LA ESTRATEGIA DEL PRODUCTO $ 6.000,00
Crear imagen de marca $2.500,00
Investigacion de mercado cada afio $2.500,00
Fusionar al producto y marca $3.500,00
Ferias (Feb., Oct, Nov., Dic.) $ 3.500,00
INVERSION EN LA ESTRATEGIA DE MERCHANDISING $ 3.300,00
Condiciones de exhibicion $ 3.300,00
Exhibidores y vitrinas $1.300,00
Decoraciones de ferias i $2.000,00
INVERSION EN LA ESTRATEGIA DE PROMOCION PUBLICITARIA

$ 11.950,00
Promocién comercial $ 11.950,00
Tarjetas de presentacion $ 250,00
Volantes $200,00
Hoteles y Hosterias $ 1.500,00
Gigantografias- Banners $900,00
Vallas publicitarias $8.500,00
Publicidad: Radioy Tv $ 600,00
TOTAL DE LAINVERSION EN LAS ESTRATEGIAS DEL PLAN DE MARKETING

$ 22.250,00

Elaborado por Lady Limones Reyes

Fuente: Preparacién y Evaluacion de Proyectos // NassirSapagChain
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Sueldos Administrativos

Son gastos econdmicos emergentes de la administracion de recursos humanos por
sueldos y salarios a favor del personal de la entidad, que en forma general
coadyuva las operaciones propias del giro de la entidad, la estructura
organizacional y politicas de descentralizacion de recursos humanos, son factores

preponderantes que determinan el nivel de gasto administrativo.

Para los sueldos se considera los salarios bases de cada una de las personas que
conforman el organigrama de la asociacién, también se estima los beneficios
sociales que se asumiran por cada uno de ellos, tal como lo manda la Ley. Se
decidié que la empresa no actuard como agente de retencion del 9.35% del sueldo
del trabajador, pero si existe el compromiso de pagar el seguro patronal de

acuerdo a la ley en un 12.15%.

TABLA NO. 60: SUELDOS ADMINISTRATIVOS

NOMERO | carco | REMUNERACION| REIGAISTLTION | REMUNERACION
TOTAL
1 Gerente General $ 700,00 $ 700,00 $ 8.400,00
1 Gerente Financiero $ 500,00 $ 500,00 $6.000,00
1 Gerente Ventas y Mkt $ 500,00 $ 500,00 $6.000,00
1 Secretaria $ 292,00 $ 292,00 $ 3.504,00
2 Vendedores $ 400,00 $ 800,00 $9.600,00
1 Conserje $ 292,00 $ 292,00 $ 3.504,00
7 $3.084,00 $ 37.008,00

Elaborado por: Lady Limones Reyes
Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos // Nassir Sapag Chain

Depreciaciones

Son segregaciones administrativas de las utilidades que se realiza

periddicamente, con el proposito de reponer los mismos.
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La obsolescencia y desgaste de los bienes constituye el principal factor que
sustenta el sistema de depreciacion para mantener el funcionamiento normal de

las actividades administrativas y operativas de la entidad.

Se estima la depreciacion de nuestros activos fijos, en base a la vida Gtil de cada

uno de ellos.
TABLA NO. 61: DEPRECIACIONES
Depreciacion de Mueblesy Enseres
. Dep.
Detalle Cantidad | |99 Total | VidaUtil| Anual | DeR-ATLA
Unitario
Edificio 1 $35.000,00 $35.000,00 20 $1.750,00 $1.750,00
Escritorio 2 $310,00 $620,00 5 $62,00 $124,00
Exhibidores y vitrinas 2 $670,00 $1.340,00 5 $134,00 $268,00
Televisor 1 $950,00 $950,00 5 $190,00 $190,00
Dispensador de Agua 2 $40,00 $80,00 5 $8,00 $16,00
Aire Acondicionado Central 2 $1.500,00 $3.000,00 5 $300,00 $600,00
Telefonos 3 $45,00 $135,00 5 $9,00 $27,00
Computadoras 2 $500,00 $1.000,00 2 $250,00 $500,00
Palm 1 $150,00 $150,00 2 $75,00 $75,00
Impresoras Multifuncion Laser 2 $500,00 $1.000,00 2 $250,00 $500,00
Maquina P lanchadora 2 $1.600,00 $3.200,00 10 $160,00 $320,00
Magquina de coser industrial
(recta) 2 $2.700,00 $5.400,00 10 $270,00 $540,00
Maquina de coser industrial
(overlock) 2 $2.700,00 $5.400,00 10 $270,00 $540,00
Magquina de coser industrial
(recubridora) 2 $2.700,00 $5.400,00 10 $270,00 $540,00
Tina de madera sauna 2 $1.300,00 $2.600,00 10 $130,00 $260,00
$ $
Total 65.275,00 412800 | $ 6.250,00

Elaborado por: Lady Limones Reyes
Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos// Nassir Sapag Chain

4.6.5. Ingresos Estimados Totales

Para realizar la estimacion de los ingresos totales se tomo en cuenta de la
poblacion total de Turistas Extranjeros que visitan el Ecuador (1'128.000

habitantes), especificamente quienes visitan la provincia de Santa Elena (90.240
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habitantes), el 93% corresponde a los estratos sociales Alto, Medio Alto, Medio y
Medio Bajo (83.923 habitantes) de los cuales el70% de este valor (58.746
habitantes) segln el estudio de mercado estarian dispuesto a usar el producto.

En base a nuestros objetivos de ventas, se ha estimado que dentro de la demanda

potencial mensual se a abarcard el 3,5 %como mercado objetivo que corresponden

a 138 sombreros por mes. También cabe sefialar que se ha estimado que el primer

afio se iniciardn las funciones con ingresos sobre el 10% de nuestro mercado

objetivo, este valor corresponde a 822 sombreros de paja toquilla.

Se ha estimado también que mesa mes se crecera el 4% durante el primer afio y un

5% mes a mes del segundo al quinto afio. Adicionalmente afio a afio se crecera un

7% en base al crecimiento de ingreso de turistas extranjeros.

TABLA NO. 62: CALCULO DE LA DEMANDA

Secretaria de Comunicacién de la Presidencia

Célculo de la Demanda Detalle
Turistas Extranjeros del Ecuador 1.128.000

Turistas Extranjeros que visitan Santa Elena 90.240

Extratificacion Alto, Medio Alto, Medio y Medio Bajo 93% 67.680

Dispuestos a usar (70%) de acuerdo a la encuesta 47.376

Promedio de adquisicion por persona anual 1

Demanda potencial anual 47.376

Demanda potencial mensual 3.948
Mercado Objetivo (3,5%) mensual para el primer afio 138
Crecimiento Deseado Mensual durante el primer afio 4%
- . . 5%

Crecimiento Deseado Mensual a partir del segundo afio

Tasa Crecimiento de Entrada de Turistas Extranjeros, 79

Elaborado por: Lady Limones Reyes

Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos // Nassir Sapag Chain
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TABLANO. 63: VENTA Y PRODUCCION EN EL ANO O

Mes Crecimiento % L\J/r?in(;:o?er; Produccjén Venta
Venta Mensual Mensuales Total -Afio 0 Total
Mercado Objetivo
Enero (3,5%) mensual 28 28 28
para el primer afio
Febrero 2% 28 28 28
Marzo 2% 29 29 29
Abril 2% 29 29 29
Mayo 2% 30 30 30
Junio 2% 31 31 31
Julio 2% 31 31 31
Agosto 2% 32 32 32
Septiembre 2% 32 32 32
Octubre 2% 33 33 33
Noviembre 2% 34 34 34
Diciembre 2% 34 34 34

Elaborado por Lady Limones Reyes
Fuente: Preparacién y Evaluacién de Proyectos // Nassir Sapag Chain

TABLA NO. 64: FLUJO DE VENTA PROYECTADO POR 5 ANOS
Crecimiento Mensual Esperado

4% 5% 5% 5% 5%
1 2 3 4 5
Mes Unidades de Unidades de Unidades de Unidades de Unidades de
Venta Mensual | Venta Mensual Venta Mensual | Venta Mensual | Venta Mensual

Enero 29 46 83 150 269
Febrero 30 49 88 157 283
Marzo 31 51 92 165 297
Abril 32 54 97 173 311
Mayo 34 56 101 182 327
Junio 35 59 106 191 343
Julio 36 62 112 201 361
Agosto 38 65 117 211 379
Septiembre 39 69 123 221 398
Octubre 41 72 129 232 417
Noviembre 43 76 136 244 438
Diciembre 44 79 143 256 460

Total 432 739 1.328 2.385 4.283

Elaborado por: Lady Katherine Limones Reyes
Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos // Nassir Sapag Chain
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4.6.6. Estado de Resultados

TABLA NO. 65: ESTADO DE RESULTADO

Asociacion de Trabajadores ""Paraiso de las Artesanias""

Estado de Resultados Integral

Cuentas 1 2 3 4 5

Ingresos $133.013,89| $133.013,89| $227.761,30| $409.026,58| $734.552,97

Gastos

Gastos Operativos
(-) | Servicios Basicos $1.920,00 2.112,00 2.323,20 2.555,52 2.811,07
(-) | Materia Prima $4.102,70 7.025,11 12.616,08 22.656,67 40.688,12
(-) | Mano de Obra Directa $84.726,72 93.199,39 102.519,33 112.771,26 124.048,39
(-) | Mano de Obra Indirecta $7.521,00 8.273,10 9.100,41 10.010,45 11.011,50
(-) | Gasto de Mantenimiento M aquinaria $100,00 100,00 200,00 200,00 200,00
(-) | Sueldos Administrativos $41.826,74 46.009,41 50.610,35 55.671,39 61.238,52
(-) | Comisiones por venta $6.650,69 $ 4.256,44 $7.288,36 | $13.088,85 $ 23.505,69
() | Internet $600,00 $660,00 $726,00 $798,60 $878,46
(-) | Insumos Limpieza $1.385,32 $1.523,85 $1.676,23 $1.843,86 $2.028,24
(-) | Productos Limpieza $2.374,83 $2.612,31 $2.873,54 $3.160,90 $3.476,99
(-) | Sumin. Oficina $1.807,29 $1.988,02 $2.186,83 $2.405,51 $2.646,06
(-) | Depreciaciones $6.250,00 $6.250,00 $7.325,00 $6.250,00 $6.250,00
(-) | Gastos de Constitucion $200,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(-) | Gastos de Publicidad $22.250,00 $27.812,50 $36.156,25 $48.810,94 $65.894,77
(-) | Gasto de Registro Sanitario $900,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(-) | Gastos de Impuestos Prediales $180,00 $180,00 $180,00 $180,00 $180,00
(=) | Total Gastos Operativos $181.715,29 | $201.822,14 $235.601,59( $280.223,94| $344.677,81

Gastos No Operativos
(-) | Gastos por Intereses $3.191,84 $2.666,42 $2.089,76 $1.456,89 $762,30
(=) | Total Gastos No Operativos $3.191,84 $2.666,42 $2.089,76 $1.456,89 $762,30

Utilidad antes del impuesto de
(=) | trabajadores -$51.893,24 -$71.474,66 -$9.930,05| $127.345,75 $389.112,85
() | Impuesto Trabajadores 15% $0,00 $0,00 $0,00 $19.101,86 $58.366,93

Utilidad antes del impuesto ala
(=) | renta -$51.893,24| -$71.474,66 -$9.930,05| $108.243,89| $330.745,92
(-) | Impuesto a la Renta 25% $0,00 $0,00 $0,00 $27.060,97 $82.686,48
(=) | Utilidad antes de la Reserva Legal -$51.893,24 -$71.474,66 -$9.930,05 $81.182,92 $248.059,44
(-) | Reserva Legal 10% $0,00 $0,00 $0,00 $8.118,29 $24.805,94
(=) | Beneficios a Repartir Socios -$51.893,24| -$71.474,66 -$9.930,05 $73.064,62 | $223.253,50

-42% -57% -71% 17% 30%

Elaborado por Lady Limones Reyes

Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos // Nassir Sapag Chain

En este estado financiero, se presenta el nivel de utilidad neta que el proyecto

obtendra durante los primeros cinco afios de funcionamiento. En los calculos del
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Estado de Resultados proyectado anual de nuestro negocio se puede observar que
es rentable a partir del tercer afio, esto se da, ya que en el primer afio nuestra

produccion a un no alcanza el punto de equilibrio.

4.6.7. Tasa de Descuento TMAR

Para el calculo de la tasa de descuento que permitira descontar los flujos de caja
proyectados, se utilizara el modelo CAPM corregido por el riesgo pais de

Ecuador.

TABLANO. 66: FORMULA DEL CAPM

Ke = Rf + B*(Rm-Rf) + Riesgo Pais

Ke=Capm=Tmar 12,37%
Tmar=0.79%+0.31*(10.80%0-0.79%0)+8.48%

Fuente: Yahoo Finance

TMAR: Tasa minima aceptable de rendimiento exigida por los accionistas, para
el proyecto es12.37%.

Riesgo Pais: Tasa de riesgo pais publica da en puntos base en el Banco
Central es 8.48%a Enero de2012.

e Rf: Tasa libre de riesgo, rendimiento a 10 afios de los bonos del tesoro

estadounidense es 0.79% a Enero de2011.

e Rm: Tasa de rendimiento del mercado, calculado a partir del indice SP&500
es 10.80% a Enero de 2012.

pB: Factor de sensibilidad ante el comportamiento del mercado es 0.31.
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4.6.8. Tasa Interna de Retorno TIR

La Tasa Interna de Retorno (TIR) representa la rentabilidad de los fondos que
permanecen en la asociacion. Medida de la Rentabilidad de una inversion,
mostrando cual seria la tasa de Interés mas alta a la que el proyecto no genera ni

pérdidas ni Ganancias.

La TIR es la tasa que al descontar los flujos de caja genera un valor actual neto

nulo. Se utiliza para medir la rentabilidad del proyecto con ciertas restricciones.
En general, si la TIR de un proyecto es mayor que la TMAR de los accionistas, el
proyecto se aprueba. Esto se debe a que la TIR representa un estado donde el

proyecto no genera creditos.

La TIR de este proyecto es 23.10% y la TMAR es 12.37%, usando el criterio de la

TIR el proyecto es rentable y se acepta.

4.6.9. Flujo de Caja

El flujo de caja se construye a partir del Estado de Resultados desarrollado. Se
inicia sumando los valores que no representan salidas de efectivo como la

depreciacion y la amortizacion de gastos diferidos en los afios de operacion.

Segundo, se registra el egreso de efectivo por la inversion inicial en activos
$75.465,00 y una inversion de Capital de trabajo de $ 6.377,14.

Tercero, el préstamo por $ 32.736,85 se registra en el periodo previo al inicio de

operaciones y las amortizaciones del capital del préstamo en los 5 afios siguientes
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de acuerdo a la tabla de amortizacion.

Por ultimo, se registra el egreso del capital de trabajo en el periodo previo al inicio

de operaciones y su recuperacion al final del afio 5.

TABLANO. 67:- FLUJO DE CAJA

Afio Flujo Caja Neto
1 $ (36.880,71)
2 $ (58.481,80)
3 $ 6.593,08
4 $

$

112.533,62
316.150,64

Elaborado por: Lady Limones Reyes
Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos // Nassir Sapag Chain

4.6.10. Valor Actual Neto VAN

El VAN es un método de medicion de rentabilidad donde se descuentan con la
TMAR los flujos de caja de los periodos operativos y se resta los valores
invertidos en el periodo previo al inicio de operaciones. Es un procedimiento que
permite calcular el valor presente de un determinado ndmero de flujos de caja

futuros, originados por una inversioén

El VAN del proyecto es $ 90.678,02, al ser un VAN positivo representa

rentabilidad y por tanto, sea prueba el proyecto.

Este método es el mas certero y utilizado porque presenta la ventaja de ser
sencillo de interpretar y la caracteristica aditiva de su resultado. A diferencia de la

TIR donde el 27.90%; es decir, es un proyecto rentable.
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CONCLUSIONES

La Asociacion de Trabajadores “El Paraiso de las Artesanias”, de la comuna
Barcelona, parroquia Manglaralto, cantdn Santa Elena, es una organizacion
dedicada a la produccion y comercializacion de Sombreros y Artesanias de Paja
Toquilla, no se han interesado en ser lideres del mercado, por ello se procedié a

elaborar el Plan de Marketing 2013, involucrado a todos los integrantes.

Carece de un Plan que determine mision, vision, objetivos, valores, principios
corporativos, que sirvan de base para la aplicacion de estrategias que conlleven a

la consecucion de los fines empresariales.

No existe una gestion de mercadeo directo que permita una correcta
administracion de la comercializacion y comunicacion en de la mezcla de

marketing.

Carece de un programa de mechandising, lo cual muestra una imagen pobre del
local de ventas, en relacion a vitrinas, exhibiciones, y arreglos internos de las

instalaciones con material publicitario.

No cuenta con una marca patentada, que permita ser reconocidos por el Turista

Extranjero, como un producto de calidad.

Es notorio mediante la investigacion realizada, la pérdida del conocimiento
ancestral de los artesanos jovenes de la Asociacion de Trabajadores “El Paraiso de

las Artesanias”

La Asociacion de Trabajadores “El Paraiso de las Artesanias”, de la comuna

Barcelona, parroquia Manglaralto, no cuenta con Normas de Calidad
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RECOMENDACIONES

Analizar e implementar el plan de marketing, aplicado para aumentard
considerablemente la participacion de los sombreros de paja toquilla en el
mercado de Turistas Extranjeros que visitan la provincia de Santa Elena, logrando
un impacto de desarrollo social, cultural y econdémico de la Asociacién y de los

habitantes de la comuna Barcelona.

Implementar la gama propuesta de estrategias comunicacionales internas,
capacitacion en atencion al cliente, mercado directo, personalizacion,
participacion, que permitan fortalecer en su personal el sentido, su mision, vision,
valores y principios corporativos. Para la aplicacion de las estrategias de
merchandising se mejore las instalaciones de su punto de venta, en vitrinas,
exhibidores, y se realicen las demostraciones de los diferentes productos,

mediante eventos y promociones publicitarias

Se realicen investigaciones periddicas del comportamiento del mercado, para
ajustar su presupuesto de marketing en busca de satisfacer las necesidades y
requerimiento de los clientes, que permitan el control del presupuesto de ventas y

sea satisfactoria para la empresa.

La Creacion de una nueva marca, permitira que los sombreros de paja toquilla se
posicionen en la mente del consumidor (Turista Extranjero), fomentando la
cultura e impulsando el desarrollo, Se rescatara el conocimiento ancestral del
tejido de sombreros de paja toquilla, impulsando y motivando a los demas
miembros de la comuna que se una a la Asociacion y contribuyan con el
desarrollo que se desea alcanzar. Se sugiere que la Asociacion de Trabajadores,
realice los tramites pertinentes para aplicar las normas de calidad y gestion
continua de calidad, establecidas por la Organizacion Internacional de

Normalizacion (1SO), especificamente las 1SO 9000.
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Anexo 1: Encuesta a los Turistas Extranjeros que visitan la prov. de Santa Elena

UNIVERSIDAD ESTATAL PEN INSULA DE SANTA ELENA
CARRERA DE INGENIERIA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Objetivo.- Esta encuesta tiene por objeto el estudio de las preferencias y
aceptacion de los consumidores con respecto a un jabon especial con proteccion
UV, hecho a base de glicerina.

1) Datos Informativos

a) ¢Sexo?
( ) Masculino ( ) Femenino

b) Nacionalidad

c) ¢Qué edad tiene?
( ) Entre 15 y 25 afios ( ) Entre26 y35afios ( ) Entre 36 y 45 afios
( ) Entre 46 y 55 afios () Mas de 55 afios

2) ¢Utiliza las artesanias y sombreros de paja toquilla?
( ) Siempre ( ) Frecuente ( )Raravez ( ) Nunca

3) ¢Queé opinas de los sombreros de paja toquilla?
Elegantes ( ) casuales ( ) playeros ( ) otros( )

4) Cuales son los aspectos que mas le atraen de los sombreros de paja
toquilla? Escoja dos opciones

( ) Disefio () Tamafio ( ) Seacomoda a las
() Sevedebuena () Durabilidad necesidades de su
calidad () Peso familia

() Sencillo () Comodidad ( ) Ninguna de las
( ) Esatractivo () Funcionalidad anteriores

( ) Color () Precio

() Sumaterial ( ) Estdna la moda

5) ¢Ddnde le gustaria poder adquirir las artesanias y sombre ros de paja
toquilla?

( ) Tiendas cercanas al mar () Supermercados

() Vendedores personalizados ( ) Tiendas especializadas
( ) Concurso ( ) Eninternet

( ) Feria de turismo () Domicilio
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6) ¢Através de qué medios le gustaria recibir informacion sobre las
artesanias y sombreros de paja toquilla?
() Tarjetas

( ) Revistas ( ) Catalogos

( ) Vallas () Television

( ) Folletos ( ) Radio

( ) Internet ( ) Prensa

( ) Correos electrénicos ( ) Otro

( ) Redes sociales

7) Cual o cuales sonsus razones por las que le atrae las artesanias de paja
toquilla

( ) Precio accesible () Artesanal (100% elaborado a

() Obsequios mano)

() Es necesario (proteccion solar) ( ) Recuerdos del Ecuador

( ) Buena calidad ( ) Otros

8) Partiendo del punto que las artesanias y sombreros de paja toquilla le
satisfagan ¢lo compraria?

Si () No ( ) Quizas ()

9) ¢Cuanto estaria dispuesto a cancelar por las artesanias de paja toquilla?
( ) Entre ($10,00) y ($30,00)

( ) Entre ($50,00) y ($70,00)

( ) Entre ($90,00) y ($100,00)

( ) Menos de ($10,00)

( ) Mas de ($100,00)

10) ¢ Compraria un disefio especial de sombrero de paja toquilla a un precio
de $100,00?

Si () No ( ) Quizas ()
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Anexo 2: Guia de entrevista a Miembros de la Asociacion de Trabajadores

“Paraiso de las Artesanias”. <
SR

& %)
a&"‘g
‘%"‘ w""‘f@

UpsE

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
CARRERA DE INGENIERIA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Objetivo.- Esta entrevista tiene por objeto el estudio de las preferencias y
aceptacion de los consumidores con respecto a un jabdn especial con proteccion
UV, hecho a base de glicerina.

1)  ¢Se considera usted un artesano de ésta localidad?

2)  (Essocia activa de la Asociacion de Trabajadores “Paraiso de las Artesanias?

3) ¢Cuantas horas diarias dedica usted a la elaboracion de artesanias y sobreros de
paja toquilla?

4)  ¢Elabora las artesanias y sombreros de paja toquilla en forma periddica o todo
el afo?

5) ¢La elaboracién de Artesanias y Sombreros de Paja Toquilla, es su Unica
actividad econdémica?

6) ¢Es necesario mejorar la calidad de las artesanias y sombreros de paja toquilla?

7)  ¢Cuéles la creacion artesanal que mas la llena de orgullo?

8) ¢Cree usted que se debe implementar capacitacion a los Miembros de la
Asociacion para la aplicacion de técnicas de mercadeo?

9) ¢Quién da financiamiento a su trabajo?

10) ¢Quiénes son sus clientes habituales?

11) ;Desearia ser proveedor directo de los turistas extranjeros, sin intermediarios?

12) (Cree usted que la aplicacion del Plan de Marketing, contribuird a mejorar las
condiciones sociales, culturales y econdémicas de los habitantes de la
comunidad?

13) ¢Los organismos del gobierno han contribuido en obras para la Asociaciony la
comunidad?

14) (En la comuna se ésta perdiendo el conocimiento ancestral de elaboracion de

artesanias y sombreros de paja toquilla?
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Anexo 3: Capacidad maxima de las Artesanas y maquinas actuales

Tejido Fino (7 artesanas)

Produccion

Capacidad de Produccidn de las Maquinas Actuales y

artesanas Detalle Total Mensual
Produccion cada 15 dias 7 15 dias 254
Produccion Mensual Maxima 14 Mes (20 dias) Total Anual
Produccion Anual Maxima 168 Anual (240 dias) 3.048

Tejido Rustico (8 artesanas)

Capacidad de Produccion de las Maquinas Actuales y

artesanas Detalle
Produccion por 3 dias 8 3dia (24 horas )
Produccion Mensual Méaxima 48 Mes (20 dias)
Produccion Anual Maxima 576 Anual (240 dias)

Tejido Perforado (2 artesanas)

Capacidad de Produccidén de las Maquinas Actuales y

artesanas Detalle

Produccion por 1 dia Maxima 2 8 horas

Produccion Mensual Maxima 40 20 dias
Producciéon Anual Maxima 480 Anual (240 dias)

Tejido Calado (2 artesanas)

Capacidad de Produccidn de las Maquinas Actuales y

artesanas Detalle

Produccion por 1 dias Maxima 2 8 horas

Produccion Mensual Méxima 40 20 dias
Produccion Anual Maxima 480 Anual (240 dias)

Tejido Crochet (7 artesanas)

Capacidad de Produccion de las Maquinas Actuales y

artesanas Detalle
Produccion por 5 dias Maxima 28 40 horas
Produccion Mensual Maxima 112 Mes (20 dias)
Producciéon Anual Maxima 1.344 Anual (240 dias)

Elaborado por: Lady Limones Reyes

Fuente: Preparacion y Evaluacién de Proyectos // Nassir Sapag Chain
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Anexo 4: Detalle de los activos del proyecto

Edificios
Muebles Cantidad Precio Unit. Total
Edificios 1 $30.000,00 | $30.000,00
Remodelacion 1 $5.000,00 $5.000,00
Subtotal $35.000,00
Elaborado por: Lady Limones Reyes
Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos // Nassir Sapag Chain
Muebles y Enseres
Muebles Cantidad Precio Unit. Total
Escritorio 2 $310,00 $620,00
Exhibidores y vitrinas 2 $670,00 $1.340,00
Subtotal $1.960,00
Elaborado por: Lady Limones Reyes
Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos // Nassir Sapag Chain
Equipos de Oficina
Equipos Cantidad Precio Unit. Total
Televisor 1 $950,00 $950,00
Dispensador de Agua 2 $40,00 $80,00
Infocus 1 $690,00 $690,00
Aire Acondicionado Central 2 $1.500,00 $3.000,00
Teléfonos 3 $45,00 $135,00
Subtotal $4.855,00
Elaborado por: Lady Limones Reyes
Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos // Nassir Sapag Chain
Equipos de Computacion
Equipos Cantidad Precio Unitario Total
Computadoras 2 $500,00 $1.000,00
Palm 1 $150,00 $150,00
Impresoras Multifuncién
Laser 1 $500,00 $500,00
Subtotal $1.650,00

Elaborado por: Lady Limones Reyes
Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos // Nassir Sapag Chain
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Activos
Activos Cantidad Precio Total
Maquina Planchadora 2 $1.600,00 $3.200,00
Maquina de coser industrial
(recta) 2 $2.700,00 $5.400,00
Maquina de coser industrial
(overlock) 2 $2.700,00 $5.400,00
Maquina de coser industrial
(recubridora) 2 $2.700,00 $5.400,00
Tina de madera sauna 2 $1.300,00 $2.600,00

Elaborado por: Lady Limones Reyes

Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos // Nassir Sapag Chain

Anexo 5: Representacion porcentual de produccion de los sombreros

Representacion porcentual de produccion

% Tejido
6% Fino
19% Rustico
16% Perforado
16% Calado
44% Crochet

Elaborado por: Lady Limones Reyes
Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos// Nassir Sapag Chain
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Anexo 6: Capital de Trabajo

Capital de Trabajo (Provisién del 1er Afo) / Método:

Déficit Acumulado Maximo

Meses Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre
Precio Unitario Tejido Fino $ 85,00 $ 85,00 $ 85,00 $ 85,00 $ 85,00 $ 85,00 $ 85,00 $ 85,00 $ 85,00 $ 85,00 $ 85,00
Precio Unitario Tejido Rustico b 65,00 65,00 65,00 65,00 65,00 b 65,00 65,00 b 65,00 65,00 65,00 65,00
Precio Unitario Tejito Perforado $ 50,00 $ 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 50,00 50,00
Precio Unitario Tejito Calado 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00
Precio Unitario Tejido Crochet $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00
Total Ingreso Unitario $ 308,00 $ 308,00 $ 308,00 $ 308,00 $ 308,00 $ 308,00 $ 308,00 $ 308,00 $ 308,00 $ 308,00 $ 308,00
Produccion Unitario Tejido Fino 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2
Produccién Unitario Tejido Rustico 5 6 6 6 6 7 7 7 7 8 8
Produccién Unitario Tejito Perforado 5 5 5 5 5 6 6 6 6 6 7
Produccién Unitario Tejito Calado 5 5 5 5 5 6 6 6 6 6 7
Produccién Unitario Tejido Crochet 13 13 14 14 15 15 16 17 17 18 19
Total Produccion Unitaria 29 30 31 32 34 35 36 38 39 41 43
Ingreso Uni o Tejido Fino 134,65 140,04 B 145,64 151,47 157,53 163,83 170,38 177,20 184,28 B 191,66 199,32
Ingreso Unitario Tejido Rustico 353,04 367,17 381,85 397,13 413,01 | ¢ 429,53 446,71 464,58 483,17 502,49 522,59
Ingreso Unitario Tejito Perforado 226,31 235,36 244,78 254,57 264,75 275,34 286,36 297,81 309,72 322,11 334,99
Ingreso Unitario Tejito Calado 262,52 | $ 273,02 | $ 28394 | $ 29530 | $ 307,11 | $ 319,40 | $ 332,17 345,46 | $ 359,28 | $ 373,65 | $ 388,59
Ingreso Unitario Tejido Crochet 633,67 | $ 659,02 | $ 685,38 | $ 712,79 | $ 741,30 | $ 770,96 | $ 801,79 83387 | $ 867,22 | $ 90191 | $ 937,99
Ingreso Total 8.852 9.206 9.575 9.958 10.356 10.770 11.201 11.649 12.115 12.600 13.104
Total Ventas e Ingresos (efectivo) $8.852.36 $9.206.46 $9.574.72 $9.957.71 $10.356,01 $10.770.25 $11.201.06 $11.649.11 $12.115.07 $12.599.67 $13.103.66
Costo de Produccion: $8.852,36
Unidades de Produccion 29 30 31 32 34 35 36 38 39 41 43
Materia Prima $ 273,04 $ 283,97 $ 295,32 $ 307,14 $319,42 $ 332,20 $ 345,49 $ 359,31 $ 373,68 $ 388,63 $404,17
Mano de Obra Directa $ 7.060,56 $ 7.060,56 $ 7.060,56 $ 7.060,56 $ 7.060,56 $ 7.060,56 $ 7.060,56 $ 7.060,56 $ 7.060,56 $ 7.060,56 $ 7.060,56
Mano de Obra Indirecta $ 626,75 $ 626,75 $ 626,75 $ 626,75 $ 626,75 $ 626,75 $ 626,75 $ 626,75 $ 626,75 $ 626,75 $ 626,75
Gastos Operativos:
Comisién por Venta $442,62 $ 460,32 $478,74 $ 497,89 $ 517,80 $ 538,51 $ 560,05 $ 582,46 $ 605,75 $ 629,98 $ 655,18
Servicios Basicos $ 160,00 $ 160,00 $ 160,00 $ 160,00 $ 160,00 $ 160,00 $ 160,00 $ 160,00 $ 160,00 $ 160,00 $ 160,00
Publicidad $1.854,17 $1.854,17 $1.854,17 $1.854,17 $1.854,17 $1.854,17 $1.854,17 $1.854,17 $1.854,17 $1.854,17 $1.854,17
Sueldos Administrativos $ 3.485,56 $ 3.485,56 $ 3.485,56 $ 3.485,56 $ 3.485,56 $ 3.485,56 $ 3.485,56 $ 3.485,56 $ 3.485,56 $ 3.485,56 $ 3.485,56
Internet $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00
Insumos Limpieza $ 35,00 $ 42,00 $ 50,40 $ 60,48 $72,58 $ 87,09 $104,51 $125,41 $ 150,49 $ 180,59 $216,71
Productos Limpieza $ 60,00 $ 72,00 $ 86,40 $103,68 $124,42 $ 149,30 $179,16 $ 214,99 $ 257,99 $ 309,59 $ 371,50
Movilizacién $ 60,00
Capacitaciones $ 1.000,00
Sumin. Oficina $121,80 $127,04 $132,28 $137,51 $142,75 $147,99 $ 153,23 $ 158,46 $ 163,70 $ 168,94 $174,18
Total Egresos $15.229,50 $14.222,36 $14.280,17 $14.343,73 $14.414,00 $14.492,13 $14.579,47 $14.677,67 $14.788,66 $14.914,77 $ 15.058,79
Flujo Neto -$6.377,14 -$5.015,91 -$ 4.705,46 -$ 4.386,03 -$ 4.057,99 -$3.721,88 -$3.378,41 -$ 3.028,56 -$2.673,58 -$ 2.315,09 -$1.955,12
Hujo Acumulado -$ 6.377,14 -$11.393,04 -$ 16.098,50 -$ 20.484,53 -$ 24.542,52 -$ 28.264,39 -$ 31.642,80 -$ 34.671,36 -$ 37.344,95 -$ 39.660,04 -$41.615,17
Elaborado por Lady Limones Reyes
Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos / Nassir Sapag Chain

Anexo 7: Costo Mensual de la produccion de los sombreros de Paja Toquilla
Costo Mensual de la producciéon Total de los Sombreros de Paja Toquilla

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

Cantidad Produccion 29 30 31 32 34 35 36 38 39 41 43 44
Materia Prima $9,50 $9,50 $9,50] $9,50] $9,50 $9,50 $9,50 $9,50 $9,50 $9,50 $9,50 $9,50
Mano de Obra Directa Unitaria $203,19 $195,38 $187,86 $180,64 $173,69 $167,01 $160,58 $154,41 $148,47 $142,76 $137,27 $131,99
Mano de Obra Indirecta Unitaria $17,396 $16,727 $16,084 $15,465 $14,871 $14,299 $13,749 $13,220 $12,711 $12,223 $11,752 $11,300
Costos Total Unitario $230,087 $221,603 $213,445 $205,601 $198,059 $190,807 $183,833 $177,128 $170,681 $164,482 $158,521 $152,789
Costos Total Producion

Elaborado por Lady Limones Reyes

Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos // Nassir Sapag Chain
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Anexo 8: Flujo de efectivo

Asociasion de Trabajadores "Paraiso de las Artesanias"
Al 31 de Diciembre del 2013
0 1 2 3 4 5

Ingresos Totales 133.013,89 133.013,89 227.761,30 409.026,58 734.552,97
Total Ingresos $ 133.013,89 | $ 133.013,89 22776130 | $  409.026,58 | $ 734.552,97
Gastos

Servicios Béasicos 1.920,00 2.112,00 2.323,20 2.555,52 2.811,07
Materia Prima 4.102,70 7.025,11 12.616,08 22.656,67 40.688,12
Mano de Obra Directa 84.726,72 93.199,39 102.519,33 112.771,26 124.048,39
Mano de Obra Indirecta 7.521,00 8.273,10 9.100,41 10.010,45 11.011,50
Gasto de Mantenimiento Maquinaria 100,00 100,00 200,00 200,00 200,00
Sueldos Administrativos 41.826,74 46.009,41 50.610,35 55.671,39 61.238,52
Internet 600,00 660,00 726,00 798,60 878,46
Insumos Limpieza 1.385,32 1.523,85 1.676,23 1.843,86 2.028,24
Productos Limpieza 2.374,83 2.612,31 2.873,54 3.160,90 3.476,99
Sumin. Oficina 1.807,29 1.988,02 2.186,83 2.405,51 2.646,06
Depreciaciones 6.250,00 6.250,00 7.325,00 6.250,00 6.250,00
Gastos de Constitucién 200,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Gastos de Publicidad 22.250,00 27.812,50 36.156,25 48.810,94 65.894,77
Gasto de Registro Sanitario 900,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Gastos por Impuestos Prediales 180,00 180,00 180,00 180,00 180,00
Total de Gastos $ 176.14460 | $ 197.745,69 22849323 | $  267.315,09 | $ 321.352,12
Utilidad Antes de Imptos $ (43.130,71)| $ (64.731,80) (731,92)| $ 14171149 [ $ 413.200,85
Impuesto 0,00 0,00 0,00 35.427,87 103.300,21
Utilidad Neta $  (43.130,71)[ $ (64.731,80) (731,92)| $  106.283,62 [$  309.900,64
Depreciaciones 6.250,00 6.250,00 7.325,00 6.250,00 6.250,00
Inversién Inicial -75.465,00

Inversion Capital Trabajo -6.377,14

Flujo de Efectivo $ (81.842,14)| $ (36.880,71)| $ (58.481,80) 6.593,08 | $ 11253362 [ $ 316.150,64
Flujo Neto $ (81.842,14)|$ (36.880,71)| $ (58.481,80) 6.593,08 | $ 112.533,62 | $ 316.150,64

Elaborado por: Lady Limones Reyes

Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos // Nassir Sapag Chain

Anexo 9: Impuesto, Tmar, Tir, Van

Impuesto 25%
Tmar 12,37%
Tir 25,90%
Van 90.678,02

Elaborado por: Lady Limones Reyes

Fuente: Preparacién y Evaluacion de Proyectos // Nassir Sapag Chain
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Anexo 10: Representacion Gréafica del Flujo de Caja
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Elaborado por: Lady Limones Reyes

Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos // Nassir Sapag Chain

Anexo 11: Depreciaciones mas reposiciones

Depreciaciones mas Reposiciones
Afio 1 Afio 2 | Afio 3 | Afio 4 | Afi0 5
Activos Totales
$1.750,00 $1.750,00 $1.750,00 $1.750,00 $1.750,00
$124,00 $124,00 $124,00 $124,00 $124,00
$268,00 $268,00 $268,00 $268,00 $268,00
$190,00 $190,00 $190,00 $190,00 $190,00
$16,00 $16,00 $16,00 $16,00 $16,00
$600,00 $600,00 $600,00 $600,00 $600,00
$27,00 $27,00 $27,00 $27,00 $27,00
$500,00 $500,00 $1.000,00 $500,00 $500,00
$75,00 $75,00 $150,00 $75,00 $75,00
$500,00 $500,00 $1.000,00 $500,00 $500,00
$320,00 $320,00 $320,00 $320,00 $320,00
$540,00 $540,00 $540,00 $540,00 $540,00
$540,00 $540,00 $540,00 $540,00 $540,00
$540,00 $540,00 $540,00 $540,00 $540,00
$260,00 $260,00 $260,00 $260,00 $260,00
$ 6.250,00 | $ 6.250,00 | $ 7.32500 | $ 6.250,00 | $ 6.250,00

Elaborado por: Lady Limones Reyes

Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos // Nassir Sapag Chain
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Anexo 12: Detalle de Gastos de Suministros, (tiles de oficina, movilizacién y

capacitacion

GASTOS SUMINISTROS Y UTILES DE OFICINA
. . Valor Valor
Suministro de Oficina Unidades | Unidades V_a I0|_r Total Total
mensuales | anuales Unitario
Mensual Anual
Hojas Membretadas 250 3000 $0,05 $12,50 $150,00
Esferograficos 10 120 $0,20 $2,00 $24,00
Lapices 10 120 $0,15 $1,50 $18,00
Borradores 10 $0,05 $0,50 $0,50
Perforadoras 2 $1,50 $3,00 $3,00
Grapadoras 2 $1,50 $3,00 $3,00
Calculadoras 2 $20,00 $40,00 $40,00
Sellos Faximiles 4 $5,00 $20,00 $22,00
Facturas 2 24 $15,00 $30,00 $360,00
Otros $9,30 $111,60
TOTAL $121,80 $732,10
Elaborado por: Lady Limones Reyes
Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos // Nassir Sapag Chain
Movilizacion VEel? N7
Mensual Anual
Pagos por conceptos de Movilizacion de miembros de la Asociacion de
Trabajadores (Organizacion de eventos y ferias) $60,00 $720,00
TOTAL $60,00 $720,00
Elaborado por: Lady Limones Reyes
Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos // Nassir Sapag Chain
Capacitacion VELel? VL7
Mensual Anual
Capacitacion 1000 1000
Elaborado por: Lady Limones Reyes
Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos // Nassir Sapag Chain
Anexo 13: Costo Unitario de los sombreros de paja toquilla segun tejido
sombrero tipo de tejido Costo Unitario
Tejido Fino $2,62
Tejido Rustico $2,02
Tejido Perforado $1,42
Tejido Calado $ 1,57
Tejido Crochét $1,87
Total $ 9,50

Elaborado por Lady Limones Reyes

Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos// Nasir Sapag Chain
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Anexo 14: Acuerdo No. 9906, de fecha 20 de febrero del 2010.

2

"; WMinisterio de Inclusién
k-‘ Econdmica y Social

MIES Subsecretaria Regional del Litoral
Gestion Juridica y Asesoria Legal

ACUERDO No. 9906

Arg. Ménica Becerra Centeno R
DIRECTORA PROVINCIAL DEL MIES-GUA{A’S
2,
W

CONSIDERANDO N o

\:ZJ}' AGujj . 'F_C\x6°QK /
Que, de conformidad con el numeral 13 del Art.66 de la Constitucién de la RepﬁBﬂ!r,—ek-ESfa’df) Ecuatoriano
reconoce y garantizard a las personas el derecho de asociarse, y manifestarse en forma libre y voluntaria.

Que, el Titulo XXX, Libro I del Cédigo Civil vigente, faculta la concesién de personalidad juridica a
corporaciones y fundaciones, como organizaciones de derecho privado.

Que, el Reglamento para la Aprobacién de Estatutos, Reformas y Codificaciones, Liquidacién y disolucién,
registro de socios y directivas, de las organizaciones previstas en el cbdigo civil y en las Leyes especiales,
contiene los requisitos para la constitucidn de corporaciones y fundaciones con finalidad social y sin fines de
lucro.

Que, mediante tramite No. 14722 de fecha 12 de febrero del 2010 en esta Subsecretaria, la directiva
provisional de fa ASOCIACION DE TRABAJADORES “EL PARAISO DE LA ARTESANIAS",
PARATESANIA, con domicilio en el Cantén Santa Elena, Provincia del Guayas, solicita la aprobacién del
estatuto y la concesién de personalidad juridica. La veracidad de los documentos ingresados es de exclusiva
responsabilidad de los peticionarios.

Que, la Unidad Juridica Legal de esta Subsecretaria Regional, mediante Informe No.151-DL-10 del 20 de
febrero del 2010, ha emitido Informe Favorable a la peticién de la organizacién antes mencionada, siendo
documentos habilitantes del presente Acuerdo los expresados en dicho informe.

En ejercicio de las facultades legales asignadas en el Art.1 del Acuerdo Ministerial No.0914 del 27 de agosta
del 2008,

Que, mediante Accién de Personal No. 528-ARH-09 de fecha 15 de septiembre de 2009, se designa a la
sefiora Arg. Ménica Becerra Centeno, Directora Provincial del MIES-Guayas.

En uso de sus facultades legales.

ACUERDA
Art.1.- Aprobar el Estatuto y conceder Personalidad Juridica a la ASOCIACION DE TRABAJADORES “EL
PARAISO DE LA ARTESANIAS”, PARATESANIA, con domicilio en el Cantén Santa Elena, Provincia del
Guayas, sin modificacion:

Art. 2.~ Registrar en calidad de socios fundadores a las personas naturales que suscribieron el acta
constitutiva de la organizacién que se detallan a continuacion:

APOLINARIO PANCHANA SHIRLEY CECE BELL 092152298-3
APOLINARIO POZO YIRALDITA 090003716-9
BAQUERIZO ESCALANTE KANNY GISSELLA 091979947-8
BASILIO BAQUERIZO MERCY MARICELA 092217025-3
BELTRAN ROSALES FANNY JENET 091537211-4
BORBOR BASILIO ROSSANA MERCEDES 092152303-1
DELGADO BAQUERIZO ELENA JESENIA 091867024-1
ESCALANTE ENRIQUEZ HERLINDA ARACELLY 091426100-3
FRANCO QUIRUMBAY VERONICA ADRIANA 092286423-6
GONZABAY QUIRUMBAY SORAYA ALEXANDRA 092151124-2
GONZABAY BACILIO ANGELA BENEDICTA 091512800-3
LAINEZ BORBOR MARIA CANDELARIA 091596740-0
PINCAY QUIRUMBAY MERYS LOLITA 091615127-7
POZO MIRANDA SELENITA JANET 091187562-3
POZO APOLINARIO ANA MARIA 092333843-8

Guayaquil, Av. Fco. De Orellana Edif. Gobierno del Litoral 2° piso www.mies.gov.ec. 1800-5/55-66@\
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ﬁﬁMIES Subsecretaria Regional del Litoral

Gestién Juridica y Asesoria Legal
75 Minisierio de Inclusion
‘v’ Econdmica y Social

PRUDENTE BACILIO DAYSE DEL ROCfO 092173092-5
PRUDENTE TOMALA MIRLA VERONICA 092428173-6
QUIMBAY BORBOR GLENDA PIEDAD 091484966-6
QUIRUMBAY DE LA A MARIA MARITZA 091817598-5
QUIRUMBAY BORBOR YOCONDA LETICIA 091613492-7
SANTIANA BAQUERIZO ROSA ELVA 092067070-0
REYES TOMALA ANGELA MARIA 091479446-6
RODRIGUEZ MALAVE ENMA EGDA 091724773-6
RODRIGUEZ RODRIGUEZ ENVIDA SORAYA 092156404-3
SANTIANA BAQUERIZO CARMEN MARIBEL 091817126-5
SANTIANA QUIRUMBAY TANIA ROSIBEL 092280134-5
TOMALA BORBOR JENNY CONSUELO 091740214-1

Art3.- Disponer que la ASOCIACION DE TRABAJADORES “EL PARAISO DE LA ARTESANIAS”,
PARATESANIA, una vez adquirida la p lidad juridica, proceda a la eleccién de la Directiva; para que los socios
puedan participar de las Sesiones o0 Asambleas Generales deben encontrarse registrados en la Subsecretaria del MIES.
Dicho registro debe realizarse cada vez que haya cambio de directiva, ingreso o exclusion de socios

Art.4.- La Subsecretarfa Regional del Ministerio de Inclusién Econémica y Social, podré requerir en cualquier
momento, de oficio, a las corporaciones y fundaciones que se encuentran bajo su control, la informacion que
se relacione con sus actividades, a fin de verificar que cumplan con los fines para las cuales fueron autorizadas
y con la legislacién que rige su funcionamiento. De comprobarse su inobservancia, la Subsecretarfa Regional
del MIES iniciara el procedimiento de disolucién y liquidacién contemplado en las disposiciones legales de su
constitucion.

Art.5.~ Este acto administrativo no es una autorizacién para desarroliar actividades comerciales. Programas de
viviendas, legalizacion de tierras, ocupar el espacio plblico, lucrativas en general, u otras prohibidas por la ley
o contrarias al orden plblico o a fas buenas costumbres, ni para dirigir peticiones a nombre del pueblo.

Art. 6.- Los conflictos internos de la organizacién deberdn ser resueltos internamente conforme a sus
estatutos; y, en caso de persistir, se someteran a la Ley de Mediacién y Arbitraje, 0 a la justicia ordinaria.

Art.7.- Disponer que dentro de quince dias posteriores a la entrega recepcion del presente Acuerdo, la
Fundacién se registre en el Sistema de Registro Unico de Organizaciones de la Sociedad Civil. (SRUOSC), para
lo cual debe ingresar al portal www.sociedadcivil.gov.ec

Art.8.- La ASOCIACION DE TRABAJADORES “EL PARAISO DE LA ARTESANIAS”, PARATESANIA,
previo al registro del primer directorio, deberé solicitar por escrito a esta Subsecretaria el asesoramiento legal
correspondiente.

Este Acuerdo entrara en vigencia a partir de su expedicién, sin perjuicio de su publicacién en el Registro
Oficial, para lo cual se publicara un extracto de dicho Acuerdo.-

Dado y firmado en la ciudad de Guayaquil, a los veinte dias del mes de
ipich
/@ S

A
/£
N N S

Afq. Ménica/B&cerra Centeno ¥ s - 0 3
DIRECTORA PROVINCIAL DEL ES-GUAYAS
Acuerdo en base a informe No. i-\bL—lO s

gmt,a_ﬁg dos mil  diez.

2

Elaborado por: AB. Daise Lapo Lapo
Revisado por: AB. Angel Ortiz Lopez
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Anexo 15: Registro Unico de Contribuyentes Sociedades

REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES iy

SOCIEDADES
NUMERO RUC: 2490002882001
RAZON SOCIAL: ASOCIACION DE TRABAJADORES EL PARAISO DE LAS
ARTESANIAS PARATESANIA
NOMBRE COMERCIAL: EL PARAISQ DE LAS ARTESANIAS
CLASE CONTRIBUYENTE: OTROS
REP. LEGAL | AGENTE DE RETENCION: SANTIANA BAQUERIZO ROSA ELVA
CONTADOR:
FEC. INICIO ACTVIDADES: 20/02/2010 FEC. CONSTITUCION: 20/02/2010
FEC. INSCRIPCION: 02/068/2010 FECHA DE ACTUALIZACIGN: 02/08/2010
ACTIVIDAD ECONOMICA PRINGIPAL:

ACTIVIDADES DE FABRICACION DE ARTESANIAS

DIRECCION PRINCIPAL:

Provincia: SANTA ELENA  Cantdn: SANTA ELENA Panoquia: MANGLARALTO  Ciudadsla: COMUNA BARCELONA
Banio: QUITO  Calle: SANTAELENA  Nimero: &/N Interseccién: QUITO  Referencla ublcacion: A TRES CUADRAS DE
LA ESCUELA CRISTOBAL COLON  Telsfono Trabajo: 042780356

OBLIGACIONES TRIBUTARIAS:

* ANEXO DE COMPRAS Y RETENCIONES EN LA FUENTE POR OTROS CONCEPTOS

* ANEXO RELACION DEPENDENCIA

* DECLARACION DE IMPUESTO A LA RENTA_SQCIEDADES

“ DECLARACION DE RETENCIONES EN LA FUENTE

* DECLARACION MENSUAL DE VA

del 0018l 0D4 ABIERTOS: 1
AELENA CERRADOS: 0

Pl
@é;eé%aév«[ﬁrm\
\
FIRMADEL mﬁi]YENTE SERVICIO DE RENTAS INTERNAS
Usiiario: XAGSTO0B08 — Lugar 3w smitare TR TIBERTATS BE GETOBRE Py oorar T
Piginatde 2
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REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES vule hace bien

& 5

SOCIEDADES
NUMERO RUC: 2480002882001
RAZON SOCIAL: ASOCIACION DE TRABAJADORES EL PARAISO DE LAS
ARTESANIAS PARATESANIA
ESTABLECIMIENTOS REGISTRADOS:
No. ESTABLECIMIENTO: 001 EGTADO  ABIERTO MATRIZ FEC. INICIO ACT. 20/02/2010
NOMBRE COMERCIAL: EL PARAISO DE LAS ARTESANIAS FEC. CIERRE:

FEC. REINICIO:
ACTIVIDADES ECONOMICAS: .

ACTIVIDADES DE ASOCIAGIONES GREMIALES
ACTIVIDADES DE FABRICACION DE ARTESANIAS

DIRECCION ESTABLECIMIENTO:

Provingip: SANTA ELENA  Cantdn: SANTA ELENA  Parroquia: MANGLARALTO  Ciudadela: COMUNA BARCELONA Barrio:
QUITO  Calle: SANTAELENA  Nimero: SN  Intersecclén: QUITO  Referancia: A TRES CUADRAS DE LA ESCUELA
CRISTOBAL COLON  Telefono Trabaja: 042780386

-3 -
FIRMA DEL GONTRIBUYENTE SERVICIO DE RENTAS INTERNAS
Usuaria:  XABS160608 Lugar de smialén: CA TIERTAS DE OGTUBRE Focha y hora: 02106/2010

Péginazde 2
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Anexo 16: Mapas de la provincia de Santa Elena.

Fuente: Prefectura de la provincia de Santa Elena.
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http://maps.google.com.ec/maps?hl=es&tab=wl

Anexo 17: Aplicacion de encuestas a Turistas Extranjeros, fotos tomadas el 2 de
noviembre del 2011.
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Anexo 18: Equipo de apoyo, para la aplicacién de encuestas, fotos tomadas el 2
de noviembre del 2011.
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Anexo 19. Artesanas de la Asociacion de Trabajadores “El Paraiso de las
Artesanias”, PARATESANIA, ubicada en el recinto Barcelona, parroquia
Manglaralto, cantén Santa Elena
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Anexo 20: Sombreros de paja toquilla (producto estrella)
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Anexo 21: Productos terminados, elaborados por las Artesanas de la comunidad

ZINN
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Anexo 22: Exhibicién de productos
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Anexo 23: Asociacion de Trabajadores “El Paraiso de las Artesanias”,
PARATESANIA, ubicada en el recinto Barcelona, parroquia Manglaralto, canton
Santa Elena

Infraestructura del lugar donde se confeccionan y venden los sombreros y
artesanias de paja toquilla

Sra. Selena Pozo, Presidenta Actual de la Asociacion
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