UNIVERSIDAD ESTATAL
PENINSULA DE SANTA ELENA

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA DE INGENIERA COMERCIAL
CARRERA DE MARKETING

PLAN DE PROMOCION PARA LA ASOCIACION DE
ARTESANOS NATURALEZA DE DIOS, CANTON
LA LIBERTAD, PROVINCIA DE SANTA ELENA

ANO 2014

TRABAJO DE TITULACION

Previa a la obtencion del Titulo de:

INGENIERO EN MARKETING

AUTOR: JENNY MARJORIE GONZABAY BORBOR
TUTOR: ING. JOSE VILLAO VITER] MBA

LA LIBERTAD 17 ECUADOR

2014



UNIVERSIDAD ESTATAL
PENINSULA DE SANTA ELENA

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA DE INGENIERA COMERCIAL
CARRERA DE MARKETING

PLAN DE PROMOCION PARA LA ASOCIACION DE
ARTESANOS NATURALEZA DE DIOS, CANTON
LA LIBERTAD, PROVINCIA DE SANTA ELENA

ANO 2014

TRABAJO DE TITULACION

Previa a la obtencion del Titulo de:

INGENIERO EN MARKETING

AUTOR: JENNY MARJORIE GONZABAY BORBOR
TUTOR: ING. JOSE VILLAO VITER] MBA

LA LIBERTAD 17 ECUADOR

2014



La Libertad,22 de Septiembre d2D14

APROBACION DEL TUTOR

En mi calidad de Tutor del trabajo de investigacitiP L AN DE PRKOMOCI ¢
PARA LA ASOCIACION DE ARTESANOS NATURALEZA DE DIOS,

CANTON LA LIBERTAD, PROVINCIADE SANTA ELENA, ,LAcO 201
elaborado por la Srta. Jenny Marjorie Gonzabay Borbor, egresada de la Carrera de
Ingenieria en Marketing de la Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena,

previo a la obtencién del Titulo de Ingeniera en Marketing, me permitardecl

gue luego de haber orientado, estudiado y revisado, la apruebo en todas sus partes.

Atentamente,

ING. JOSE VILLAO VITER| MBA
PROFESOR-TUTOR



DEDICATORIA

Dedico el presentérabajo a Dios, el ser @#s leal que me ha prestado vida y
sabiduria para el desarrollo de este trabajo, mostrdndome el camino a seguir para

cumplir con esta meta

A mis padrespor su constante motivacion en mi preparacion académica, quienes
durante estos cinco afios de vida universitariabnmedaron suapoyo moral y

econdmico para culminar esta etapa satisfactoriamente.

Jenny Gonzabay Borbor



AGRADECIMIENTO

Agradezco a Diogor fortalecer mi edptu para seguir adelanen los momentos
mas complicados del desarrollo de este tralyajpor poner en mi camino a

personas que me guiargrayudarordesinteresadament@ este proceso.

A mis queridos padreguor estar en todo momento conmigo, porque con sus
consejos y palabras de aliento me motivaron a culminar mis estudios superiores,
les agradezco sobre todo por su apoyo econdémico, sin ello no $idbrfzsible

este logro.

A mi tutor, el Ing. José Villao qr orientarme con sus conocimientos en la

elaboracion de este trabajo de titulacion.

A los docentes de la Carrera de Ingenieria en Marketing quienes durante los cinco
afos de vidauniversitaria nos formaron en esta institucion dotando de las

herramientagecesarias para ser un buen profesional.

Un especial agradecimiento al Presidente de la Asociacion Naturaleza de Dios, Sr.
Carlos Salinas Chele, por su colaboracién y por otorgar informacién primordial

para el desarrollo de este trabajo.

Jenny Gonzabg Borbor



TRIBUNAL DE GRADO

Ing. Mercedes Freire RenddiSc Ing. Jairo Cedefio PinoargptdBA

DECANA DE LA FACULTAD DIRECTOR

CIENCIAS ADMINISTRATIVAS CARRERA DE MARKETING

Ing. José Villao ViteriMBA Econ. Roxandlvarez Acosta, MGE
PROFESORT TUTOR PROFESOR DEAREA

Ab. JoeEspinozaAyala
SECRETARIO GENERAL



Vi

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA DE INGENIERA COMERCIAL
CARRERA DE MARKETING

PLAN DE PROMOCION PARA LA ASOCIACION DE ARTESANOS
NATURALEZA DE DIOS, CANTO N LA LIBE RTAD, PROVINCIA DE
SANTA ELENA, ANO 2014

Autor: Jenny Gonzabay Borbor
Tutor: Ing.José Villao Viterj MBA

RESUMEN

El presente documenfopone la implementacion de un plan promocional para la
Asociacion de Artesanos Naturaleza de Dimpsienes elaboran collares, aretes,
pulseras, articulos utilitarios y decorativos con materia prima como concha perla,
concha espondylus, tagua, coco, alpaca, y apliques de gd&daprganizacion
durante el tiempo que tiene de funcionamiento no se haypado en brindar
incentivos a sus clientegtualesy potencialegpara motivarlos a llevar a cabo el
proceso de compnaor lo que perciben un bajo nivel de ven&spor esto, que en

el presente trabajo se desarrolla un plan promociooalel fin deincrementar los
indices de venta de la asociacion logramge la labor de los artesanos sea
conocida por los turistas que visitan la provincia de Santa Elena, para ello se
realiza un diagndstico interno y extermediante la utilizacion de instrumentos de
investigacion como una guia de entrevista aplicada al Presidente de la Asociacion
el Sr. Carlos Salinas Chele, asi como también encuestas a los miembros de la
asociacion y clientes/turistas, esta investigacion se reaiz@l fin de conocer la
problematia que se presenta emiésma a la vez determinar la percepcion de los
clientes potencialeacerca de los productos artesanaRera el desarrollo da
propuestae considerdentro del marco teorico los puntos de vistdrdgautores
debido a qued promocion de ventas es un elemento del marketing con una amplia
conceptualizacignpor lo que se considerd variables como publicidad, promocién,
relaciones publicas, venta personal, merchandising y marketing directo en el que
se detalla los objetivos quee glesea alcanzar, lasincipalesherramientas a
utilizar las cuales se establecieron de acuerdo a los resultados del estudio de
mercadoy por ultimoel presupuesto que se destinara para las actividades de cada
una de las variables.
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INTRODUCCION

La promocionhoy en disse ha convertido emn temade mucha importancia para
pequefias y medianas empredabido a que esta dirigida hacia los consumidores
gue constituyen parte esencial en el proceso de venta del prodwstola
supervivencia de un negocio porgoees necesarimotivar a los consumidores a

efectuar la accion de compra

En la actualidaden nuestro p& el sector de las artesas ocupa un lugar
importante ensu economia,siendo productos que llaman la atencion de las
personas queisitan las diferentes regiones del pp&gue son elaborados con

materia prima proveniente del mismo.

El gobiernocon el propésito de lograr el desarrollo del sector artesanal ha
implementado programas y proyectos impulsados por el Ministerio de Industrias y
Productividad (MIPRO) y el Instituto de Promocion de Exportaciones e
Inversiones (PROECUADOR) a doque pueden acceder los artesanos, sin
embargo,la Asociacion de Artesanos Naturaleza de Diosparticipa de estas
actividades debido a la falta de conocimientos sobre la existencia de estas
entidades y de los proyectos que realizan para ayudar a é&sara$ en la

comercializacién de sus productos.

Porello, el presente trabajo de investigacion plantea la implementacion de un plan
promocional para IlAsociacionde Artesanos Naturaleza de Dios con el fin de que
los consumidores identifiquen los prodigtgue elaboran los miembros de esta
agrupacibncomo bisuteria, articulos decorativos y utilitari@si lograr un

incremento en su indice de ventas.

Para iniciar el proceso investigativeée planteael marco contextual de la

investigacionen el que es necesario establecer el planteamiento, delimitacion,



formulacion y sistematizacion del problema, asi como los objetivos, justificacion,

hipotesis y operacionalizacion de las variables gies\vienen en el proyecto.

Una vez establecido el marco contextual de la investigacion, se procede a
estructurar el proyecto de tesis que contiene cuafpdtulos, siendo el capitulo |
el marcotedricqg en el cuake detallan los antecedentes del tefmagdamentacion

tedrica y legal que respalda al presente trabajo.

En el capitulo Il se elabora la metodologia de investigacién que se empleara en el
desarrollo del plan promocional para la asociacion Naturaleza de Dios destacando
puntos relevantes conuisefio, modalidad, métodos de investigacion, asi también

el establecimiento de la muestra y los instrumentos que se utilizaron para la

investigacion.

Luego de definir la metodologia de investigacion es necessizar el estudio
de mercadopara conocela percepcion de los miembros y presidente de la
asociacién seguidamente se realigh andlisis e interpretacion de los resultados

obtenidos.

Por ultimo, el capitulo IV corresponde a la elaboracién de la propuesta que
contiene las herramient@omocionales que se deben utilizar para impulsar las
ventas de los productos de la asociacigosteriormente se realiza el analisis

financiero que permite conocer la factibilidad y rentabilidad del proyecto.

Cabe destacar queon esta investigacion sespra reafirma y justificar la
necesidad de implementar un plan promocigei la Asociacidon Naturaleza de

Dios.



MARCO CONTEXTUAL DE LA INVESTIGACION
TEMA

Incidencia de la promocion en los indices de venta de la Asociacién de Artesanos
Naturaleza d®ios, afio 2014. Disefio de un Plan Promocional para la Asociacion

de Artesanos Naturaleza de Dios.

PROBLEMA DE INVESTIGACION
Planteamiento del problema

La asociacion de artesanos Naturaleza de Dims$0 sus actividades el de
Septiembre del afio 2012, estd ubicada en la Provincia de Santa Elena en el
Cantén La Libertad, Barrio 25 de Septiembre, esta institucion se encuentra
conformada pob socios que buscan alcanzar el desarrollo econémico a través del
emprendimiento por lo guse dedican a la elaboracion de artesanias como aretes,
collares, pulseras, juegos de cucharas, cajas de pinchos y articulos decorativos
entre ellos nacimientos procesados con conchas, tagua, spondylus, alpaca y coco.

Los productos elaborados por los mhos de la asociacidbn son muy atractivos y
modernos, sin embargo, se presenta un problema que es la inexistencia de un plan
promocional, es decir, no se fomenta la promocion y difusion de las artesanias
para que asi los consumidores potenciales puedarteola variedad de diseios

que elaboran disminuyendo de esta manera sus oportunidades de éxito en el

mercado.

Delimitacion de la problematica

Macro

Las artesanias ecuatorianas se caracterizan por su heterogeneidad, la tradicion y al

entorno geografico en la cual se desarrollan. Se diferencian especificamente por el



tipo de material empleado en la confeccion y la autenticidad del disefio creado por
lasmanos del artesan@RO ECUADOR, s.f.)

En Ecuador las artesanias se producen en todas las regiones del pais, ya que cada
regién cuenta con materia prima Unica. Las artesanias ecuatorianas se encuentran
entre las maadmiradas de Sudaméri¢gRRO ECUADOR, s.f.)

Los principales productos del sector son:

x Ceramica: Adornos, esculturas diversas, juguetes, instrumentos
musicales, murales y mascaras.

x Paja Toquilla: Sombreros, cascos, bolsos, carteras, cestos vy
accesorios.

x Joyeria: Oro y plata fusionada con concha spondylus, concha nécar,
bambu y otros.

x Tagua y afines:Adornos, juguetes, botones y bisuteria.

x  Articulos de cuero:Carteras, billeteras, monederos y hésia.

x Articulos de Madera: Esculturas, objetos de decoracion en balsa,
cafia guadua y pamb{PRO ECUADOR, s.f.)

En el Ecuador existen varias provincias que se dedican a la creacion de disefios

decorativos y utilitarios en arte de transformar la tagua en artesanias.

La mayor cantidad de talleres artesanales se localizan en las provincias de clima
subtropical, estando su fortaleza productiva y competitiva en las provincias del
Guayas, Manabi y Esmeraldas, con una capaclda@i8 talleres que representa

el 73,74% del entorno de talleres de artesanias en tagua. Otras provincias de la
region costa son: Los Rios y ElI Oro con un porcentaje de 4,24% de talleres de

tagua.



El 22.02% restante pertenecen a las provincias que sengracuen la region
Interandina o Sierra, zona centro, que gozan de clima subtropical, como Bolivar,
Chimborazo, Cotopaxi y Loja, asi como también en la region Insular o Galapagos.
(PRO ECUADOR, 2013)

Una institucion queaporta al desarrollo econémico de los artesanos es PRO
ECUADOR quienes brindan su apoyo para que los mismos puedan acceder a

estrategias de promociéon comercial como:

x  Participacion en ferias nacionales e internacionales

x Contactos con compradores internaci@es en ruedas de negocios

x Misiones comerciales a mercados de interés

x Revistas especializadas como El artesaMIPRO y Artesanias
Municipio de Guayaqui{PRO ECUADOR, s.f.)

A pesar de gue existen este tipo de instituciones encargadas de promover el
comercio de los productos, muchas asociaciones no pueden acceder a los mismos
debido a la falta de conocimientos sobre la existencia de estas entidades que
capacitan y asesoran las artesanos ecuatorianos en: logistica y promocion,
mediante misiones comerciales y ferias internacionales, asi también se pueden
aplicar una variedad de herramientas promocionales que desconocen los artesanos

para dar a conocer su cartera de productos.

Dentro de la informacion estadistica del sector los productos mas vendidos y
exportados son: Sombreros de paja toquilla y proddabsgcados con cuero y
tagua. Los paises destacados como principales compradores soridtatias

Unidos y Hong Kong.



FIGURA N° 1 Evolucion Exportaciones Sector Artesanias

Evolucion Exportaciones Sector Artesanias

H2007 ®2008 2009 W2010 W2011 W 2012

30432
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1.952 2.247
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Fuente: PRO ECUADOR

FIGURA N° 2 Principales destinos de las exportaciones de Sector Artesanias

Principales destinos de las exportaciones de Sector
Artesanias
Participacion % 2012

TURQUIA

ALEMANIA
COLOMBIA
6%

Fuente: PRO ECUADOR

En la siguiente figura se presenta informacion de las exportaciones del sector
artesanias por grupos de productos siendo los de mayor exportacién Sombreros de

paja toquilla o0 mocora y Articulos de tagua.



FIGURA N° 3 Principales Exportaciones Ecuatorianas

PRINCIPALES EXPORTACIONES ECUATORIANAS POR GRUPOS DE PRODUCTOS DEL
SECTOR ARTESANIAS
Miles USD
Grupo de Productos 2007 2008 2009 2010 2011 | Participacidn TCPA
2011 (2007-2011)
Tagua y otros materiales
vegetales o mincrales 11,405 8091 5965 R778] 20279 53.8% 15%%
Sombreros de Paja Toquilla
o Mocora 3,621 4 113]  5443] 8195 12902 35.3% 37%
Ceramicas 2,529 3077 1,063 1,083 1,852 5.1% T
oyeria v demas 4 BS54 1 (Wb 505 513 693 1.9%% =30 5|
Articulos de madera 64 614 G28 404 301 (.8% -1 8%
Articulos para festividades 60 131 B4 1046 128 0.4%, 21%
Pinturas y Dibujos 5 67 114 20 126 0.3%, 1274
Ardculos de cesteria 100 30| 29 18] 54 0.1%, -14%g|
23,234 17,133 13,921] 19.117) 36,335 100.0% 12%

Fuente: Banco Central del Ecuador, BCE
Elaboracién: Direccion de Inteligencia Comercial, PRO ECUADOR

Meso

Dentro de la Provincia de Santa Elena existe una variedad de lugares en los que se
elaboranartesaniasgde acuerdo a la informacién proporcionada(8lideshare,

s.f.), entre las que se puede destacar:

x ComunalLibertad or Bolivar

El 80% de la poblacion se dedica a la actividad artesanal que venden y producen
artesanias, que en su mayoria son hechas en fibras naturales, como: cafia guadua,

cabuya, algoddn, paja toquilla zapan (fibra de banano) y tagua (marfil vegetal).

El marfil vegetal o tagua es considerado como el segundo mayor rubro artesanal:
Con este tipode material los artesanos son muy creativos, aqui podemos

encontrar. Palmeras, adornos, collares, pulseras, aretes, pelicanos, tigres,
elefantes, delfines, ballenas. La creatividad no tiene limites, el acabado final es lo

gue mayormente llama la atencida los visitantes y compradores.



x Dos mangas

En la Comuna Dos mangas a mas de ser un lugar turistico por tener un bosque
muy hermoso y cascadas exuberantes, sus habitantes se dedican en un 60% a la
elaboracion de artesanias a base de tagua. Los produmoseqfabrican se
destacan los llaveros, anillos, pulseras, collares, aretes y figuras.

x Valdivia

La comuna Valdivia y San Pedro también la consideramos porque realizan labores

artesanales como es la elaboracién de calzados para damas, caballeros y nifios.

x  Sinchal

En Sinchal los artesanos elaboran la concha spondylus para extraer la materia

prima para las artesanias.

x Barcelona

Las mujeres de esta comunidad se dedican a la elaboracién de diferentes modelos

de carteras y sombreros, paneras y llavelmsse de paja toquilla.

x Montafita

Montafiita es otro lugar en el que se confecciona artesanias empleando materia
prima como la concha Spondylus, la tagua, entre otros materiales, pero en su
mayoria los artesanos son extranjeros que traen sus habildactesos explotan.
También localidades como Cadeate, Sitio Nuevo, San Antonio, Olén, Curia, San
José y La Entrada se dedican a la elaboracion de productos artesanales pero en

menor proporcion.



Cabe recalcar que dentro del sector de artesanias serrdadizas Artesanales y
Productivas, en las que se exhibe una colorida muestra de las creaciones
artesanales del Ecuador mostrandolas al publico en Ferias Artesanales y

Productivas, organizadas por el Ministerio de Industrias y Productividad.

Provenientesde las provinciade Santa Elena, se muestran los producto
presentandolos en stands con artesanias elaborados en base a fibra de cabuya,

tagua, cuero, productos de marroquineria, etc.

Sin embargo, las asociaciones que se dedican a estas actividaskesabrteno
tienen establecido un plan promocional que sirva de guia para dar a conocer sus

productos a toda la poblacion ecuatoriana.

Micro

En el Canton La Libertad se encuentra ubicada la asociacion de artesanos
Naturaleza de Dios la cual ha sido participe en muy pocas de las ferias artesanales
llevadas a cabo por el Ministerio de Industrias y Productividad, debidoteegee

poco tiempo defuncionamientp de igual manera la participacion en ferias
artesanales no es el Unico medio por el que se debe dar a conocer sus productos,
se pueden implementar una variedad de herramientas promocionales que no se
aplican debido al desconocimiento de doesanos en técnicas promocionales por

lo que no cuenta con un plan promocional que le permita informar a los
compradores potenciales, persuadirlos, y recordarles de la existencia de la
empresa y de la variedad de artesanias que elaboran cada uno enloosde

esta asociacion

Cabe recalcar que las personas que conforman la asociacion se dedican a la
elaboracion de artesanias como aretes, collares, pulseras, juegos de cucharas, cajas
de pinchos y articulos decorativos entre ellos nacimientos prosesad materia

prima como conchas, tagua, spondylus, alpaca y coco.



La asociacion cuenta con excelentes productos, sin embargo, puede fracasar en el
mercado si los consumidores no saben acerca de ellos lo cual se origina debido a
la escasa utilizaciéon delementos de la mezcla promocional como publicidad,

promocién de ventas, relaciones publicas, venta personal y venta de mostrador
que constituyen la base fundamental para desarrollar una eficiente gestion de

ventas.

Formulacién del problema

La aplicaciébnde técnicas promocionales constituye una de las herramientas de
marketing que permiten dar a conocer los productos o servicios que ofrece una
organizacién, por lo tanto, la falta de utilizacion de la promocién de ventas es uno
de los problemas que se Bt en la Asociacion de Artesanos Naturaleza de
Dios, el cual tiene efectos negativos en los indices de ventas de cada uno de los
socios que la conforman , por lo que no cumplen con sus objetivos percibiendo
bajos ingresos y una limitada captacion dentdis interesados en productos

artesanales.

Los miembros de la Asociacion ignoran que para ser competitivos y tener éxito en
el mercado deben realizar exhibiciones de sodyrtos demostrando la calidad

que los caracteriza, es decir, que existe una esossdzoracion de los mismos en

la aplicacion de técnicas promocionales, en el cual en caso de persistir esta
situacion generara un desconocimiento de la asociacion de artesanos dentro de la

provincia y por lo tanto un deficiente posicionamiento de la misma

Los miembros de la asociacién deben demostrar mayor interés en la promocién de
ventas ya que esta herramienta permitira incrementar su volumen de ventas,
ademas el limitado empleo de estrategias promocionales impedira el crecimiento

econdmico de la as@cion.
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Pregunta General

¢, Como incide un plan promocional para la Asociacion de Artesanos Naturaleza de

Dios en lodndicesde ventas?

Sub preguntas

¢, Como influyen los conocimientos de estrategias de promocion y manejo de

presupuesto destinadorahrketing en las ventas de los artesanos?

¢,Como contribuye la gestion comercial de los artesanos de la Asociacion

Naturaleza de Dios en las ventas?

¢Como influyeun plan promocionalen la evolucibn @& las ventas de la

Asociacior?

¢ Qué relacion existntre la identidad institucional y un plan promocional?

Sistematizacion del problema

El principal problema que se presenta en la Asociacion de Artesanos Naturaleza
de Dios es la inexistencia de un plan de promocién el cual incide en las ventas de
la misma, esto se genera debido al limitado conocimiento en la planificacién y

aplicacion de estrategias promocionales ya que no han recibido asesoramiento de

personal especializado en estos temas.

La inexistencia de presupuesto destinado al marketing incide en las ventas de la
asociacion debido a que al no contar con fuentes de financiamiento es imposible

poseer recursos para llevar a cabo actividades que motiven a los consumidores a
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adquirir produtos artesanales, ademas el bajo nivel de ventas impide obtener los

ingresos necesarios para desarrollar un programa de promociéon de ventas.

La escasa utilizacion de estrategias promocionales también se produce por la
deficiente gestion de los directivo® da asociacion en demostrar liderazgo,
capacidad de dirigir y fomentar el interés en los socios a ofrecer incentivos que

contribuyan a incrementar las ventas que es uno de los objetivos de toda empresa.

Los elementos visuales como logo y marca son fumeddéales para promocionar

un producto y que las personas o consumidores los identifiquen, en si, la
asociacibn no cuenta con estos elementos visuales por lo que produce el
desconocimiento de los mismos y un bajo posicionamiento, por lo que se deben
tomar nedidas correctivas implementando un plan promocional y asi lograr una

eficiente gestibn empresarial.

Evaluacion

Se evalla el desarrollo del presente trabajo de investigdoiiando en cuenta

lossiguiente<riterios de evaluacion

x Valido: Se realizard un levantamiento de informacién en el que
intervendran socios y clienteks resultados de este estudio seran utiles
para conocer la incidencia del plan promocional en las ventas de la

asociacion.

x Confiable: Como instrumentos de mediciébn seplearan encuestas y
entrevistas en profundidad que permitiran obtener informacion interna y
externa confiable, debido a que se obtendra mediante fuenies

informacion primaria
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x Preciso: El estudio que se llevaré a cabo estara claramente orientado hacia
lo que se desea conocer que es la incidencia de un plan promocional en las

ventas de la asociacion.

x Medible: El presente trabajo de investigaciés medible debido a que se
comprobara lanecesidad de implementar un plan promocional para la
Asociacion de Artesanos Naturaleza de Dios mediante la formulacion de
una hipétesis, para ello se incluyen preguntas claves en el instrumento de

medicidnque es la encuesta.

x Oportuno: El desarrollo deeste trabajo sera oportuno para la Asociacion
de Artesanos Naturaleza de Dios al identificar la evidente necesidad de un

plan promocionapara mejorar su nivel de ventas

Justificaciéon del tema

La promocion es un tema de mucha importancia dentro dermpeesa debido a

gue esta dirigida hacia los consumidores que constituyen parte esencial en el
proceso de venta del producto, de manera que es necesario utilizar elementos de la
mezcla promocional como publicidad, promocidén de ventas, relaciones publicas,
venta personal y venta de mostrador que constituyen la base fundamental para
desarrollar una eficiente gestién de ventas y asi motivar a los consumidores que

efectuen la accion de compra.

El proposito de la aplicacion de un plan de promocion de ventkges una

mayor captacion de clientes consolidando una herramienta y una metodologia de
accion que permita mejorar el nivel de ventas y posicionamiento, asi solucionar el
problema que se evidencia en la asociacion con respecto a la escasa utilizacion de

estrategias promocionales.
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La inexistente ejecucion de programas de promocion de ventas conllevaria a que
se produzcan efectos negativos en la asociacibn como un bajo nivel de
rentabilidad y por lo tanto, un reducido margen de utilidad, lo cual obstaelliza

cumplimiento de objetivos organizacionales.

Cabe recalcar que la promocién de ventas ayudara a que los consumidores
identifiquen las artesanias que elaboran y venden los miembros de la asociacion
Naturaleza de Dios logrando un mayor reconocimient@sicpnamiento en la

provincia.

Objetivos

Objetivo General

Disefiar un plan promocional para la Asociacién de Artesanos Naturaleza de Dios

que permita el mejoramiento de las ventas.

Obijetivos especificos

x Establecer un diagnéstico entre los artesalesa asociacion sobre sus
conocimientos en estrategias de promocion, asi como el manejo de un

presupuesto destinado al marketing.

x Analizar la gestion comercial de los artesanos de la Asociacion Naturaleza

de Dios con base a sus ventas historicas.

x Identficar la evolucion de las ventas de los productos de la Asociacion
Naturaleza de Dios determinando su crecimiento o decrecimiento en el

tiempo de funcionamiento.
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x Establecer la identidad de la Asociacién de Artesanos Naturaleza de Dios
para la creacion deuna ventaja competitiva que permita su
posicionamiento en el mercado.

Hipotesis

Hipotesis General

El plan de promociéon mejorara las ventas de artesanias en la Asociacion

Naturaleza de Dios.
Hipotesis Especificas
x Los conocimientos de los artesaeosestrategias de promocion, asi como
el manejo de un presupuesto destinado al marketing incrementaran las

ventas de la asociacion.

x La eficiente gestion comercial de los artesanos contribuira en el

fortalecimiento de las ventas de la Asociacion Naturalezaios.
x El analisis de la evolucion de las ventas de los productos de la Asociacion
Naturaleza de Dios permitira conocer la necesidad de implementar un plan

de promocion.

x El establecimiento de la identidad de la Asociacién de Artesanos

Naturaleza de @s permitira su mejor posicionamiento en el mercado.
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Operacionalizacion de las variables

Hipotesis Variables
El plan de
promocion
mejorara las
ventas de Variable
artesanias er Independiente
la
Asociacion
Naturaleza
de Dios.

Promociéon

El plan de
promocion
mejoraré las
ventas de
artesanias er
la
Asociacién
Naturaleza
de Dios.

Variable
Dependiente

Ventas

CUADRO N° 1 Operacionalizacion de las variables

Concepto

La promociénincluye incentivos a
corto plazo que fomentan |
compra o venta de un producto
servicio.

La promocion incluye uramplio
surtido de herramientas (cupone
concursos, descuento
bonificaciones y otrasjjue tienen
muchas cualidades Unicas.

Venderes el intercambi@ntre un
comprador y un vendedode un
bieno servicioa un precio.

Una empresa comercial sin vent
no tieneingresos, y por lo t&o

carece de futuro. No importa cu
sea el negocioal que se dedique
usted debe venderke sus clientes
actuales para asegurarse de (
seguiran comprando o de que ce
vez comprardn mas. También

esencial que incremente sin ce:
su base de clientes.

Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbo

X

Dimensiones

Incentivos a
cortoplazo

Fomenta la
compra o venta

Herramientas
de promocion

Bien o servicio

Proceso de
utilidad

Satisfaccion de
sus necesidade!

Aumentar la
base de clientes

Aumentar la
facturacion

X

Indicadores

Satisfaccion

Valor agregado

Existencia de
camparfias
promocionales

Existencia de
oferta

Rentabilidad

Servicios
adicionales
postventa

Técnicas de
ventas

Volimenes de
la Ventas

items Instrumento
;Como  mide la
usuario?02

¢Cémo calificarfa Ud.
artesanales? O2

¢ Cudl es el valor agregado que brinda .
sus clientes? O1

¢ Los artesanos t#recen valor agregado
en sus productos?01

¢Aplica Ud. promociones para dar a
conocer sus productos?01

¢Ha participado en alguna promocion
realizada por los artesanos?01

satisfaccion d

los productc

Encuesta

¢ Qué productos ofrece a los usuarios?!
¢Qué  prodctos le ofrece s
asociacion?04
¢Cree Ud. quesu negocio percibe
ganancias?03

¢Ofrece  servicio
usuarios?01
¢Cree Ud. que la asociacion
servicio postventa?0O1
¢Alguna vez ha utilizado técnicas |
ventas para comercializar sus product
02

postventa a |

ofre Encuesta

¢ Cémoha sido su volumen de ventas
este (ltimo trimestre? O3
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CAPITULO |

MARCO TEORICO

1.1. ANTECEDENTES DEL TEMA

El plan de promocion para la asociacion de artesanos Naturaleza de Dios es un
tema original, por lo que no se registran propuestas iguales o similares para esta
institucion. Esta asociacion inicié sus actividaded de Septiembre del 2012,

esta ubicad@n la Provincia de Santa Elena en el Cantén La Libertad, Barrio 25
de Septiembre, se encuentra conformada5pewcios que tienen como objetivo
unanime buscar el desarrollo econémico a través del emprendimiento en la
elaboracion y comercializacion de a#eg&s como aretes, collares, pulseras,
juegos de cucharas, cajas de pinchos y articulos decorativos como nacimientos
elaborados en conchas, tagua, spondylus, alpaca y coco.

Para la Asociacién de Artesanos Naturaleza de Dios el presente documento
represerd una oportunidad para impulsar sus productos, los mismos que son
realizados con sus propias manos, entre sus fines tenemos: ser reconocidos a nivel
local y provincial demostrando calidad y creatividad en cada uno de sus
productos, por lo que esta propw@egtermitira convencer a los compradores
potenciales a adquirir la variedad de artesanias que elaboran los miembros de esta
asociacion, y de esta manera ayudara al incremento de los indices de ventas de la
misma obteniendo réditos econdmicos para el ddarde sus actividades

comerciales.

Los productos elaborados por la asociacion son muy atractivos y modernos,
pueden ser utilizados como accesorios de moda y articulos decorativos, sin
embargo, estos productos no son muy difundmwdo que las personas no tienen

conocimiento de la variedad de artesanias que ofrecen. Actualmente su lugar de

comercializacion se encuentra ubicado a un costado de la Catedral de Santa Elena,
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lugar en el que sitlan sus stands para la venta de sustdios transeuntes

que pasan por el sector observan y muchas veces solicitan informacion de los
productos pero no han despertado el interés de compra, debido al escaso uso de
estimulos promocionales por lo que se disminuye las oportunidades denégito
mercado, por tal motivo se ha considerado la necesidad de implementar un plan

promocional que permita mejorar la gestién de ventas de la asociacion.

Con relacién a trabajos realizados sobre planes de promocion, en la Biblioteca de
la UniversidadEstatal Peninsula de Santa Elena no se han encontrado temas de
tesis de promocién para asociaciones de artesanos, sin embargo, si se han
elaborado propuestas similares como planes de marketing que incluyen un plan
promocional dentro del mismo y que evid@ncla importancia de la promocion

de ventas en un establecimiento, a continuacidn mencionamos algunos de ellos:

En el afio 2012 se elabor6 un plan de marketing para la Asociacion De Artesanos

en madera y cafa guadua f HeradonRolivar, Cul t ur
en el cual los productos que elaboran son lamparas de cafia guadua y carritos de
madera, cabe destacar que dentro de ese documento se consideraron en el plan
promocional herramientas promocionales para el consumidor como precios de

lote de prductos, regalos y descuentos; en lo que respecta a las herramientas
promocionales para el distribuidor se tomaron en cuenta regalos y descuentos con

el fin de impulsar las ventas, mejorar su rendimiento y captar nuevos mercados

debido a que esta asociacgwnio se enfocaba a clientes de su comunidad.

En el afio 2013 se realiz6 un plan de marketing para la Corporaciéon 'Polo S.A.”
Canton Santa Elena, que ofrece a sus clientes electrodomésticos, motos, vy
muebles cuencanos, el plan incluye un mix de promoaioel gue hace énfasis

en la publicidad, promocién de ventas, ventas personales y relaciones publicas, es
decir, abarca todas las variables necesarias para incentivar y dar a conocer los
productos que ofrece esta casa comercial, este plan se elaboraadghel@sta

institucion no tenia establecido una guia que le permitiera aplicar técnicas de
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mercadeo como la promocion con el fin de contrarrestar la fuerte competencia por

lo que se generaba un bajo posicionamiento de la misma y un minimo margen de

gananacas.
En el afo 2013 s e di sef- un Apl an de
Trabajadores i ElI Par a2so De Las Artesan

Manglaralto, Canton Santa Elena, en el cual se considera la promocién como parte
importante de un plan de nkating para impulsar las ventas de sus artesanias y
sombreros de paja toquilla, por lo que dentro del mix de promocion toma en
cuenta las relaciones publicas, ventas personales, promocion de ventas, marketing
directo, vallas publicitarias, publicidad y ntas en internet, todas estas
actividades se plantearon con el fin de incrementar los niveles de rentabilidad
debido a que la asociacién percibia bajos ingresos por lo que se decide elaborar
este plan para lograr el desarrollo econémico de la asociacidn mayor

posicionamiento.

Cabe destacar que cada uno de estos temas de tesis consultados evidencia la
importancia de un plan promocional para impulsar las ventas de artesanias, por lo
que se reafirma y justifica el presente trabajo, el mismo que ayedaghan

medida a la Asociaciéon Naturaleza de Dios en la aplicacién de herramientas
promocionales haciendo énfasis en los componentes del mix promocional con el
fin de contrarrestar las falencias que se presentan en la asociacion respecto a su

gestion de gntas.

1.2ANTECEDENTES DEL SECTOR ARTESANAL

En Ecuador las artesanias pueden ser apreciadas en todas las regiones del pais, ya
gue se cuenta con materia prima Unica que identifica a cada region. Tal es el caso
de la paja toquilla para la elaboracion de los sombreros cuyos cultivos se dan

principdmente en la provincia de Manabi, o la tagua de la que se elabora
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preciosas bisuterias, adornos y hasta joyas combinadas con plata, cultivandose en
los bosques tropicales de Manabi y Esmeraldas. Ademéas de materiales
provenientes del mar como la conchargpdus de color rojo, coral que llama la
atencion para la elaboracion de joyas, esta materia prima se da mayormente en la
provincia de Manabi. Otra regién tradicionalmente artesanal, es la provincia del
Azuay en donde se encuentran familias trabajanda eftaboracion de joyas de

plata y otros metales preciosos combinados con piedras y materiales originarios
de nuestro pais, asi como la ceramica tanto utilitaria como artifizaccion de
Inteligencia Comercial e Inveomes & Promocion de Exportaciones Especialista
Sectorial )

El gobierno de la Republica del Ecuador con el fin de promover el desarrollo
artesanal en nuestro pais ha implementado entidades como el Ministerio de
Industrias y Productividad (MIPRO) y mstituto de Promocion de Exportaciones

e Inversiones (PROECUADOR). El propoésito de estas instituciones es lograr el
desarrollo del sector artesanal mediante la ejecucién de programas y proyectos
encaminados a promover una cultura emprendedora enmpesst A pesar de

gue existen este tipo de instituciones que impulsan el comercio de estos
productos, muchas asociaciones no pueden acceder a los mismos debido a la falta
de conocimientos sobre la existencia de estas entidades que capacitan y asesoran
alos artesanos ecuatorianos, asi como también se pueden aplicar una variedad de
herramientas promocionales que no utilizan los artesanos para dar a conocer su

cartera de productos.

A nivel nacional las asociaciones de artesanos deben estar constituidas al menos
por cinco personas naturales con el proposito de comercializar sus productos de
manera conjunta mejorando su capacidad competitiva mediante la aplicaciéon de

mecanismos de coepacion de acuerdo a lo dispuesto por los reglamentos

establecidos en nuestro pais. (Ley de Economia Popular y Solidaria, Art. 24).
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Ademas el organismo regulador del Sector Econdmico Popular y Solidario es la
Superintendencia de Economia Popular y @oiél por lo tanto las asociaciones

de artesanos deben presentar informacion periodica relacionada con su situacion
econdmica y de gestion a este organismo, debido a que es la entidad que emite la
autorizacion de funcionamiento de este tipo de organizeidBervicio de

Rentas Internas, 2012)

1.2.1. Clasificacion del sector artesanal

Con relacion a los productos que se elaboran en el sector artesanal dentro de

nuestro pais se ha identificado la siguiente clasificacion:

FIGURA N° 4 Productos del Sector Artesanal

Productos del
Sector Artesanal

Taguay

. Sombreros

de Paja
Toquilla o
Mocora

Articulos
para
festividade

Joyeria 'y

Articulos

Ceramicas demas de madera

manufacturas

materiales
vegetales
minerales

Fuente: PROECUADOR

Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

Dentro de esta clasificacion, los productos artesanales de la Asociacion de
Artesanos Naturaleza de Dios se ubican en las artesanias elaboradas con tagua y
otros materiales vegetales o minerales como coco y alpaca, asi mismo esta

inmersa en la categori& goyeria y demas manufacturas debido a que también
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utiliza concha spondylus para la elaboracion de sus productos por lo que
comercializan aretes, collares, pulseras, juegos de cucharas, cajas de pinchos y

articulos decorativos como nacimientos.

Cabe reclmar que dentro del sector de artesanias se realizan Ferias Artesanales y
Productivas, organizadas por el Ministerio de Industrias y Productividad, en las
que se exhibe una colorida muestra de las creaciones artesanales del Ecuador. El
12 de Enero del 201&n los alrededores de la Plaza Roja, en Guaranda
participaron artesanos provenientes de varias provincias entre ellas Santa Elena, la
cual fue una oportunidad para mostrar sus productos presentandolos en stands
con artesanias elaborados en base a fieraatbuya, tagua, cuero, productos de
marroquineria, et¢Ministerio de Industrias y Productividad)

Cabe recalcar que la Asociacion de Artesanos Naturaleza de Dios por falta de
informacion no asistid a este eventoiagortancia comercial. Ademas, en este
evento, se pudo evidenciar que las asociaciones que se dedican a estas actividades
artesanales no tienen establecido un plan promocional que sirva de guia para dar a
conocer sus productos a nivel local y nacionataeés del cual se podria utilizar
elementos de la mezcla promocional como publicidad, promocion de ventas,
relaciones publicas, venta personal y marketing directo que constituyen la base

fundamental para desarrollar una eficiente gestion de ventas.

1.2.2. Justificacion

La promocion es un tema de mucha importancia dentro de una empresa debido a
gue esta dirigida hacia los consumidores que constituyen parte esencial en el
proceso de venta del producto, de manera que es necesario utilizar elementos de la

mezla promocional como publicidad, promocion de ventas, relaciones publicas,
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venta personal y marketing directo que permiten motivar a los consumidores a
efectuar la accion de compra, por lo que es necesario realizar este trabajo de
investigacion con el finde demostrar el problema que se presenta en la

Asociacion de Artesanos Naturaleza de Dios con respecto a la inexistencia de un

plan promocional.

El propésito de la aplicacion de un plan promocional es lograr una mayor
captacion de clientes consolidand@aurerramienta y una metodologia de accion

que permita mejorar el nivel de ventas y posicionamiento, asi solucionar el
problema que se evidencia en la asociacion con respecto a la escasa utilizacion de

estrategias promocionales.

La inexistente utilizaciérde herramientas promocionales conllevaria a que se
produzcan efectos negativos en la asociacion como un bajo nivel de rentabilidad y
por lo tanto, un reducido margen de utilidad, lo cual obstaculiza el cumplimiento

de objetivos organizacionales.

Cabe redaar que la promocion de ventas ayudar4d a que los consumidores
identifiquen las artesanias que elaboran y venden los miembros de la asociacion
Naturaleza de Dios logrando un mayor reconocimiento y posicionamiento en la

provincia.

1.2.3. Localizacion

Como se nuestra en la figura No. §ue se presenta a continuacién, el lugar de
comercializacién de la Asociacion de Artesanos Naturaleza de Dios se encuentra a
un costado de la Catedral de Santa Elena, es en este paseo donde se situan los

stands de productos y dande realizan las ventas de las artesanias.
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FIGURA N° 5 Localizaciéon

Fuente: Google Maps

1.2.4. Ambiente Externo de la Asociacién

El analisis externo de la Asociacion de ArtesaNaturaleza de Dios se realiza
con el fin de identificar las oportunidades que se presentan para el sector artesanal
de manera que la asociacion las pueda aprovechar al maximo para asi incrementar
el volumen de ventas y su cartera de clientes, ademascesanio conocer las
amenazas que representan obstaculos para el desarrollo de la misma con el

proposito de establecer mecanismos para contrarrestarlas.
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1.2.4.10portunidades

FIGURA N° 6 Oportunidades

La Asociaciéon de Artesanos
Naturaleza de Dios podria
incursionar en nuevos mercados

Elaborado por: JennyGonzabay Borbor

1.2.4.2Amenazas

FIGURA N° 7 Amenazas

Numerosos talleres artesanales a
nivel local y nacional.

Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor
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1.2.5. Ambiente Interno de la Asociaciéon

El analisis interno de la Asociacion de Artesanos Naturaleza de Dios se lleva a
cabo con el proposito de determinar sus fortalezas y asi lograr maximizarlas,
también es necesario conocer las debilidades de la misma para tomar medidas

correctivas que pernaih minimizarlas y si es posible convertirlas en fortalezas.

1.2.5.1 Fortalezas

FIGURA N° 8 Fortalezas

Experiencia en el sector artesanal

Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

1.2.5.2 Debilidades

En la Figura N9 se muestran las debilidades que presenta la asociacion de

Artesanos Naturaleza de Dios.
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FIGURA N° 9 Debilidades

Deficiente posicionamiento de sus
productos.

Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

1.2.6. Determinacion de Estrategias

Estrategia de Penetracion en el mercado

Existen diferentes definiciones respecto a la estrategia de penettagigercado
proporcionada a su vez por distintos autores, pardEdieban Talaya, 200&n

el libro Principios de Marketinmanifiesta:

iLa e mptengfisaalas acciones comerciales para conseguir una
mayor participacion en el mercado con losprooiet v mer cados act
(Pag. 229)

En el libro La elaboracion del plan estratégico a través del cuadro de mando
integral de (Martinez Pedros & Millas Gutiérrez, 201&ncontramos otra
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definicion respecto lastrategia de penetracion de mercagos se expone a

continuacion:

ALa estrategia de penetraci-n de mer
estrategias formuladas. Puededirigida a mejorar la atencién del

cliente (aumentando la unidad de compra, reduciendo la
obsolescencia, haciendo publicidad de otros usos, facilitindole la
compra o mediante incentivos en | os p
(Pag. # 129)

Para incrementala participacion de mercado de los productos que ofrece la
Asociacion de Artesanos Naturaleza de Dios se implementara una estrategia de
penetracién en el mercado destinando recursos para actividades promocionales y
publicitariasy asi llamar la atenciéreticliente por lo tanto, los aportes de ambos
autores respaldan laplicaciébn de esta estrategia enelaboracion del plan

promocional para impulsar la compra de las artesanias que ofrece la asociacion

Estrategia de desarrollo de mercado

En el libro Marketing 11ede (Lamb, Hair, Jr., & McDaniel, 20119e definela

estrategia de desarrollo de mercados de la siguiente manera:

nEI desarroll o de mer cado significa
productos actuales. Lo ideal es que nuevos usos para los productos

antiguos estimulen ventas adicional es«

Otra definicion de la estrategia de desarrollo de mercado se meestia.ibro
Principios de Marketing del autor(Esteban Talaya, 2008)que se detalla a

continuacion:

fiSu objetivo es la ampliacion de los mercados de venta para los
productosde la empresa, haciéndolos psicologicamemds atractivos
y/o buscando nuevos usos a los mismos. De esta manera se procura
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incrementar las tasas de usuarios en nuevos segmentos, en nuevas zonas
geograficas o con nuevos canales de distribadiBag. # 229)

La estrategia de desarrollo de mercag@smitira que los productos de la
Asociacion Naturaleza de Dios sean reconocidos en otros mercados, por lo que se
introducird sus artesanias en otras zonas geograficas implementando puntos
estratégicos de venta en diferentes localidades de la ProvinsantieElena para
que el cliente tenga mayor acceso al producto y asi incrementar el nivel de ventas

de la asociacion.

Estrategia de posicionamiento

Los autores(Alcaide, y otros, 2013) en el Libro Marketing y Pymes. Las
Principales claves de marketing en la pequefia y mediana emmageestan la
siguiente conceptualizacion respecto a la estrategia de posicionamiento:

AMedi ante | a estrategia de posicionam
estrategia ocupara en la mentela® consumidoresrespecto al resto

de productos competidores. Existen diferentes tipos de
posicionamiento en los que basar nuestra estrategia, los mas frecuentes

son los posicionamientos basados en las caracteristicas del producto,
preciocalidad, uso deneficios que reporta el producto, estilo de vida

y en relaci-n a |l a competenciaodo (P8g.

En el libro Marketing 11e d€Lamb, Hair, Jr., & McDaniel, 20119e define a la

estrategia de posicionamiento de la siguiente manera:

ALa diferenciaci-n de productos es un
gue numerosas empresas utilizan para distinguir sus productos de
aguellos de sus competidoées Las e mpr @rmvariedaddel i z an

bases para el posicionamiento, entre las cuales se incluyen las
siguientes: Atributo, Precio y calidafPag. # 282)
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Esta estrategia permite promover las caracteristicas de un pro@uatmerdo a

lo que exponen los autorepor lo que e aplicard una estrategia de
posicionamiento diferenciado basada en los beneficios haciendo énfasis en las
ventajas competitivas de las artesanias de la Asociacion Naturaleza de Dios como
la calidad que caracteriza a sus productos ya que son elaboraddbrasn
naturales (tagua, coco, alpaca y concha spondylus), asi también la estrategia estara
encaminada en destacar la creatividad en sus artesanias debido a que son

productos auténticos, atractivos y modernos.

Estrategia de desarrollo del producto

Los autoredMunuera Aleman & Rodriguez Escudero, 20t@hceptualizan la
estrategia de desarrollo del producto en el LiBstrategias de Marketing. Un

enfoque basado en el proceso de direcaddmo se expone en el siguietdgto:

AAl gunas de |l as alternativas gue per |
estrategia son los siguientes: Incorporacion de nuevas funciones o
atributos a un productoé., Mej ora de |
productoé. , Expansi - os: ld empresa puecenea de
desarrollar nuevos modelos, tamafos y versiones, nuevos envases, otros
sabores, ol ores, colores y originales
209)

La estrategia de desarrollo del producto se define en el Rbimipios de
Marketing cl autor (Esteban Talaya, 2008tomo semuestra B el siguiente

texto:

AConsi ste en reali zar l i ger as 0 i mpo
productos para variar su coste o su calidad, haciéndolos mas adecuados
para losmercados actuales. Se pretende aumentar, rejuvenecer o mejorar
|l a I 2nea de productos sin cambiar de se
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Se utilizara esta estrategia con el fin de incrementar las ventas de la Asociacion de
Artesanos Naturaleza de Dios ofreme productosmejorados, con nuevos
disefios deempaques con el logo distintivo de la asociacion y de esta manera

estimular a los clientes llevar a cabo el psarde compra de las artesanias.

1.3FUNDAMENTACION TEORICA

1.3.1. Plan Promocional

La promocid de ventas proporciona incentivos al consumidor para que se sienta
motivado a adquirir un producto o servicio, es decir, que constituye una
herramienta que permite captar la atencion del cliente con el propésito de que se
lleve a cabo el proceso de comppara ello(Kotler & Armstrong , 2012kn el

Libro Marketingmanifiestan:

fiPromocién de ventasncentivos a corto plazo que fomentan la compra o
venta de un prRag#08 o o servicioo

ALa pr omoci -intluyed en ampdon gudidd de herramientas
(cupones, concursos, descuentos, bonificaciones y otras) que tienen muchas
cualidades unicas. ( B2%)g. #

La promocion es una herramienta del marketing que tienen como propdsito dar a
conocer o informar las car@risticas o atributos de un producto con la finalidad

de impulsar sus ventas y asi mantener la lealtad de sus clientes, en si, el objetivo
es persuadir a los clientes potenciales y actwalesalizar una compra a través de
incentivos. Para elldFerrel & Hartline, 2012)en el Libro Estrategias de
Marketingy (Lerma Kirchner, 2010¢n su Libro Desarrollo de nuevos productos

manifiesta respectivamente
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fiLa promocion de ventas incluye actividadgge crean incentivos al
compradoipara adquirir un producto o que agregan valor para el comprador
o el comercio, y se pueden enfocar hacia los clientes, los intermediarios del
canal o la fuerza de ventg®4ag. # 318

AL a promoci - n es ptbs, accmmes, uprotesos \ e cCon
estrategias que tienen como proposito dar a conocer el producto e
i ncentivar | a comprao (P8g. # 238)

La Asociacion de Artesanos Naturaleza de Dios posee dentro de su cartera de
productos una gran variedad de artesamémsendo como principal caracteristica

la calidad y creatividadjue le agregan valor a sus productis,embargo, para

qgue los consumidores tengan conocimiento de la existencia de estos productos es
necesario implementar un plan promocional con el fidekarrollar actividades

que estimulen al consumidor\iar a cabo el proceso de compra, por lo tanto, las
definiciones de estos autores contribuyen al desarrollo de este trabajo al servir de

guia para el mismo.

Existen diferentes definiciones respeatda promocién proporcionada a su vez

por distintos autores, en el cual de manera generalizada se puede manifestar que la
promocion es la combinacion de una variedad de variables que comprende
actividades encaminadas a incentivar la adquisicion de pradyctpie estan
dirigidas a un mercado en particular con eldasgenerar un nivehceptable de
ganancias. Aqui la definicion emitigsor (Editorial Vértice, 2010)en el Libro
Promocién en Espacios Comercialgs(Lerma Kirchner, 2010)en su Libro

Desarrollo de nuevos productos

ARQue es |l a comercializaci-n de | os pro
elegidos, informando y comunicando a la empresa con su mercado para ello

se utliza n | os siguientes el ement os: L a F
P¥%bl i caseé, L a Vent a Personal é, L a

Directoé o (P8g. # 8)

ALa promoci - n en t ®r mi nos general es

ventas personales, publicidad, promocion de ventas y relaciones publicas, en
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tanto que |l a promoci-n de véPadg#Aas es
239).

1.3.2. Antecedentes de la Promociéon deentas

(Editorial Vértice, Promocion en espacios comerciales, 2010, pag. 8ezfin
Vérticela promocion de ventas aparecitnadiados del siglo XX en conjunto con

el comercio como una técnica que sirve gacgntivar a los consumidores a la
compra de productos que son dificilmente aceptados en el mercado por lo que se
debe realizar esfuerzos comerciales para que estos nuevos productos puedan

introducirse de manera rentable.

La aplicacion de herramientas procionales como descuentos, cONCursos,
cupones, entre otros surge cuando dentro de un mercado los esfuerzos
publicitarios ya no motivan a los consumidores a adquirir estos productos por lo
gue resulta necesario optar por otro tipo de técnicas en estproasacionales

para estimular las ventas, en si, la promocion emerge en aquellos mercados donde

se reconoce el marketing como un medio para comercializar un producto.

El marketing es utilizado en las empresas modernas que consideran que el
consumidor es pte fundamental de la empresa y que la promocion permite
obtener mayor rentabilidad debido a que permite incrementar el nivel de ventas de

un negocio.

1.3.3. Origen y evolucion del marketing promocional

De acuerdo a lo que manifies{&ditorial Vértice, Marketing Promocional
orientado al comercio, 2006, pag. #,/yivel mundial el marketing promocional
tiene su origen en Estados Unidosque por lo general el elemento promocional

gue se empleaba con mayor frecuencia era la publicidad, sin embargo, a medida
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que se fue desarrollando la promocion, especificamente a partir de los afios 70, las

empresas incrementaron su inversion en esteegliendel marketing.

La promocion en Espafa aparece 10 afios antes que en Estados Unidos, en que
para estimular a los clientes a adquirir un producto se aplicaron descuentos
mediante la entrega de cupones, esta actividad promocional luego fue adoptada
por varias organizaciones, con esto se da inicio a las herramientas promocionales
para el distribuidor, sin embargo, en este periodo la promocién solo se basaba en
reducciones de precio, con esto las empresas asumian el riesgo de crear una
imagen negativa de doproductos ya que los clientes muchas veces piensan que
aquellos productos con descuentos son de mala calidad, por lo que se considera
un instrumento promocional que puede generar tanto un incremento de las ventas

0 un descenso de las mismas.

Durante Ie 80, se empieza a emplear la promocién en el campo de las finanzas y
a partir de los 90 las compafias implementan en su estructura organizativa un area
para que desempefie funciones relacionadas con la promocion, asi como también
en el mercado se crean pgedencias dedicadas a la puesta en accién de
actividades promocionales, con lo cual las empresas podian contratar sus servicios
y facilitar asi la aplicacion de este tipo de técnicas para estimular las ventas de sus

productos.

Cabe recalcar que en egteriodo se presenta una evolucion considerable de la
promocién de ventas ya que se empieza a profundizar en el tema y se llega a la
conclusion de que el marketing promocional abarca un conjunto de actividades
muy amplio que se pueden aprovechar no sola ganerar mas ventas para la
empresa, sino para otros propdésitos como captar nuevos clientes, fidelizarlos o

incluso alcanzar un mayor posicionamiento del producto o la empresa.

La evolucion del marketing promocional comprende un conjunto de acciones

promocionales que con el paso del tiempo se han perfeccionado y logrado orientar
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hacia los clientes con el fin de que resulten atractivas y se traduzcan en ventas, por
lo que cabe destacar ciertos aspectos relevantes que han contribuido a que esto se

lleve a @bo, entre los que podemos mencionar los siguientes:

V La excesiva aplicacion de acciones publicitarias de las organizaciones, por
lo que puede disminuir su impacto en el publico objetivo debido a la

similitud de las mismas.

V El empleo de accionegromocionales en el area donde se venden los
productos de la empresa resulta indispensable para atraer a los
compradores.

V La efectividad de la promocion, la variedad de productos y competencia

en el mercado.

Para el desarrollo de este trabajo se han considerado tres teorias de diferentes

autores respecto a la promocion.

1.3.4. La mezclade promocion

En el Libro Marketing (Kotler & Armstrong , 2012)manifiestanque para
incentivar a que los consumidores adquieran un producto o sesgiciecesario

tener en cuenta la mezcla de promocion cemexponda siguiente cita textual:

fi L mezcla de promociénde una compaiiia, también llamadeazcla de
comunicaciones demarketing, consiste en la mezcla esgma de
publicidad, relaciones publicas, ventas personales, promocién de ventas y
herramientas de marketing directo que utiliza la compafiia para comunicar
valor para el cliente de forma persuasiva y establecerelac® con ®st e.
(Pag. #408)

Cada una de estas herramientas mercadologices de apoyo para que la
Asociacion de Artesanos Naturaleza de Diosmunique a los consumidores su

cartera de productasidentidad institucional.
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Dentro de lamezcla depromocion se consideran como aspectos relevantes la

utilizaciéon de instrumentos como:

FIGURA N° 10Mezclade Promocion

La publicidad

Transmisiones por

televisién Anuncios impresos Internet Publicidad Exterior

La promocion de ventas

l¢

Descuentos Cupones Exhibidores Demostraciones

La venta personal

Presentaciones de ventas  Exhibiciones comerciales Programas de incentivos

Las relaciones publicas

|4l

Boletines de prensa Patrocinios Eventos especiales Paginas web

|¢

El marketing directo

Internet y marketing

Catalogos Marketing telefonico Quioscos mevil

Fuente: Libro Marketing
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

1.3.4.1La Publicidad

La publicidad ezonsiderada un pilar fundamental en el desarrollo de actividades
para impulsar la compra de los productos dentro de una empresa, a través de este
medio es posible dirigirse hacia una gran audiencia potencial para ello se elabora
un mensaje adecuado al sego al que va dirigida la publicidad

w
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En el programa publicitario se deben considerar cuatro decisiones importantes, las
cuales se detallan en el siguiente esquema:

FIGURA N° 11 Principales Decisiones de Publicidad

Decisiones de Mensaje

Decisiones de Medios

Evaluacion de la Publicidad

Fuente: Libro Marketing
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

1.3.4.1.1. Establecimiento de Objetivos

Los objetivos de publicidad pueden estar orientados a informar, persuadir o
recordar los productos que ofrece una empresa, por lo tanto, es necesario
establecer lo®bjetivos que se desean alcanzar mediante el uso de los medios
publicitarios.
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FIGURA N° 12 Establecimiento de Objetivos

AComunicarlos atributos,caracteristicasy beneficiosde un product,
asicomola marcay la identidadinstitucionalde unaorgannizacion

Publicidad Persuasiva

ACuandoel objetivo principal es persuadira los clientesa adquirir los
productosiela empresa

Publicidad de Recordatorio

ASeutiliza con productosjueya tienenciertotiempoen el mercadoy
lo que sebuscaesrecordar a los clientesla existenciadel producto
enel mercado

Fuente: Libro Marketing
Elaborado Por: Jenny Gonzabay Borbor

1.3.4.1.2. Determinacion del presupuesto deublicidad

Establecer el presupuesto de publicidad es un aspecto que se debe tener en
consideracion al momento destablecer los medios a utilizar, estimando la
cantidad de dinero que se invetien la campafia publicitaria, para ello existen
diferentes métodos qe detallan en la Figura N° 13:
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FIGURA N° 13 Métodos para determinar presupuesto de publicidad

ASe basa en estimar el presupuesto
publicitario de acuerdoal porcentaje
deventasquegenerda empresaonla
camparfigublicitaria

A ASe estableceel presupuest@n basea

I\élg_tgt?\f)oge Il(;S cada una de las actividadesque se

J tarea y realizaranparael cumplimientode los
objetivospublicitarios

AlLos recursos que se asignan a la
Método de campafigoublicitariade la empresase

paridad establecen teniendo en cuenta el
competitiva presupuesto publicitario de la
competencia

AE| presupuestse estableceestimando
\V[EiteleloNeloksi =2 0l[s] oS costos publicitarios en basea la
experiencia

Fuente: Marketing y Etrategias de Marketing
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

1.3.4.1.3. Decisiones de mensaje

Dentro de la publicidad se desarrdfaestrategia creandm mensaje publicitario
en el que se resaltan las caracteristicas y ventajas competitivas de los productos
gue ofrece un@mpresa encaminados a persuadir al cliente para que efectle la

compraseleccionando los medios que permitan llegar al publico ohjetivo
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FIGURA N° 14 Estrategia Publicitaria

Creacion del mensaje
publicitario

Seleccidon de medios

Fuente: Marketing y Estrategias de Marketing
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

1.3.4.1.3.1JEl mensaje publicitario

El mensaje publicitario debe ser breve y preciso, de manera que capte la atencion
del cliente y asi el dinero invertido en la campafa se traduzca en, yaontds

gue es considerada éstrategia de mensajes por esto que se debe elaborar el
mensaje utilizando recursos creativos que resalten los atributos y caracteristicas
del producto. Para elaborar un mensaje adecuado se debe efoestilo de
ejecucion del mismo, el cuak un aspeo relevante y uno de los mas importantes
que se deben revisar antes de lanzar el anuncio publicitario, elementos como los
colores que se utilizaratgs palabras, el tondlustraciones y demas elementos
creativos que despierten el interés del mercado.

El contenido del mensaje debe ser atractivo para el consumidor de manera que
despierte el interés en adquirir el producto, es por esto que el mensaje debe hacer

40



énfasis en la razén, las emociones y la moral de la audiencia potencial para
generar una respsia favorable para lograr este resultado la empresa podria
valerse de opiniones de los consumidores para obtener ideas en la elaboracion del

mensaje

1.3.4.1.3.Beleccion de medios

Para la seleccion de los medios a utilizar se siguen cuatro pasosegpedéican

en la siguiente figura:

FIGURA N° 15 Seleccion de medios publicitarios

N
Decidir el alcance, la
frecuencia y el impacto

Eleccion de principales
medios

Seleccionar medios
especificos

Elegir el momento de
presentacién en los medios

Fuente: Marketing

Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

Cabe destacar que para anunciar un producto a través de la publicidad es necesario
establecer un plan de medios en el que se detallen el nUmero de veces que sera
transmitido el anuncio, qué medios son los mas eficaces para llegar a la audiencia

potencialademas de conocer la reaccién que generara en los consumidores.

Se escogeros medios publicitarios a los que la audiencia potencial accede con

mayor frecuencia como por ejemplo, en caso de escoger la television se debe
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realizar una analisis de le@anales televisivos que sintonizan, bajo qué horario y
programacion, ademas hay que considerar los costos en que se va incurrir al
contratar los medios publicitarios que se han establecido utilizar en la campainia,
con el fin de elaborar un presupuesto gamaocer un estimado de los gastos que

se pueden generdPara la selecciéon de medios también hay que tomar en cuenta

el tipo de productos que se van anunciar debido a que hay ciertos productos que es
mas eficaz anunciarlos por determinados medios comopka @ accesorios de
moda, zapatos, entre otros, resulta mas favorable tanto para la empresa como para
el cliente utilizar revistas o medios impresos ya que permiten que el cliente

observe el producto y asi lo motive a realizar un pedido.
Ademas la empres debe escoger el momento adecuado en que lanzara su

publicidad realizando una programacion para mantener equilibrado su nivel de

ventas.

1.3.4.1.3.2.1. Perfiles de los principales tipos de medios

FIGURA N° 16 Caracteristicas de la prensa y revistas

Prensa Revistas

Permite dividir el publico objetivo
Buen alcance del mercado local de acuerdo a caracteristicas
geograficas y demogréficas

Limitada segmentaciéon del mercado

potencial Mejor resolucion

Costos moderados Precios altos

Fuente: Marketing
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor
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FIGURA N° 17 Caracteristicas de la Radio y Television

Radio Televisidn

Permite dirigirse a un mercado
por edades, ingresos, sexo, pais, Mayor cobertura de mercado
zona o region.

Capta mayor atencion de la

Requiere de bajos presupuestos audiencia

Solo emite sefial de audio, por|lo
gue no se puede observar el Envia sefiales de audio y video
producto.

Fuente: Marketing
Elaborado Por: Jenny Gonzabay Borbor

FIGURA N° 18 Caracteristicas de Exterior y Correo Directo/Email

Exterior Correo Directo/Emaill

Permite consolidar la marca en el Eleccién de clientes a través de una
mercado. base de datos.

Se dirige a un mercado

indeterminado No hay competencia publicitaria

El Email es un sistema de costo

Se ubica en lugares publicos elevado

Fuente: Marketing
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor
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1.3.4.1.4. Evaluacién de la eficacia de la publicidad

La evaluacion de l&fectividad publicitaria se realiza de acuerdo al criterio de
cada empresa, puede ser en base a los objetivos publicitarios para determinar si se
logré cumplirlos como se tenia previsto, para ello se pueden efectuar encuestas o
sesiones de grupo que permit conocer la percepcion y el impacto de la
publicidad en los clientes, ademés se puede conocer la eficacia de la publicidad a
través de registros de compras de los consumidores, estadisticas de visitas en un

sitio web, entre otros.

1.3.4.2Relaciones Publicas

Las relaciones publicas comprende una serie de actividades encaminadas a
fortalecer la imagen de la empresa, es decir, se basa en la identidad corporativa de
la misma dirigiéndose a un mercado en genpeah generar una percepcion
positiva de los clientebacia la empresa estableciendo relaciones positivas entre

los mismos

1.3.4.2.1. Principales herramientas de relaciones publicas

Las principales herramientas de relaciones publicas se muestran en la siguiente

figura:
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FIGURA N° 19 Herramientas de Relaciones Publicas

ANoticias Favorables de la compafiia

AConferencias o reuniones de ventas

=\l =5 0lc s Alnauguraciones y Exhibiciones

AFolletos, boletines informativos,
\ViEisslsls =5 iies revistas de la companiia

ADiapositivas, DVD, Videos en

Materiales Linea

Audiovisuales

VEVEEIEEN S A ogotipos, letreros, tarjetas de
Identidad presentacion

Corporativa

Fuente: Marketing
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

1.3.4.3Ventas Personales

La venta personal es un instrumento que perahitendedor éne un encuentro

con el clienteactual o potencial por lo que es unlaerramienta que proporciona

una respuesta rapida por parte del cliente, ademas para la aplicacién de la venta
personal es necesario que el vendedor demuestre su capacidad persuasiva al

momento de comunicarse con el cliente con el fin de generar una venta.
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1.3.4.3.1. Administracion de ventas

Un rol importante en este aspecto es el que desempefia la fuerza de ventas, debido
a que generar una venta dependera de la capacidad persuasiva del vendedor, es
por esto, que se debe tener en cuenta los siguientes pasos parat@tmini
adecuadamente la fuerza de ventas de una empresa.

En la Figura N° 15 se describe el proceso de administracién de ventas.

FIGURA N° 20 Proceso De Administracion De Ventas

Disefio de la
Estrategiay Reclutamiento y
estructura de ventas seleccion de los
territorial o por vendedores.
producto.

=
e o [

Fuente: Marketing
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

1.3.4.3.2. Proceso de las ventas personales

Los vendedores deben ser capaces de persuadir al cliente y lograr que se efectie la
venta,para ello deben seguir una serie de pasos que inicia con la busqueda de
clientes potenciales, tratar de llegar a ellos y darles a conocer los productos de la
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compaifiia, responder adecuadamente a las objeciones del cliente para lograr el

cierre de la venta.

FIGURA N° 21 Proceso de ventas personales

Busqueday
cahﬂggcmn Preacercamiento
prospectos

A4

Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

1.3.4.4Promocioén de ventas

La promocion de ventas son aquellas acciones que se llevan a cabo con el fin de
estimular y persuadir a los clientesadquirir un producto, por lo general, son
incentivos a corto plazo, es decir, que generan respuestas rapidas por parte del
consumidor en el que las actividades promocionales despiertan el interés de
manera inmediata en el cliente, la cual es una ventaj@iaar la promocion de

ventas.

1.3.4.4.1. Herramientas de promocion

Para incentivar a que los consumidores adquieran un producto o servicio se

pueden utilizar tres tipos de herramientas promocionales:

x Herramientas promocionales para consumidores
x Herramientapromocionales comerciales

x Herramientas promocionales corporatiogsara negocios
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1.3.4.4.1.1Herramientas promocionalespara consumidores

Dentro de las herramientas promocionales dirigidas a los consumidores se pueden

utilizar las siguientes:

Muestras

Sonpequefas muestras que se entregaradumidor con la finalidad dpue se
pruebe el producto, por lo general estas demostraciones son gratuitas, aunque en
ocasiones se cobra con el proposito de cubrir gastos en que se incurre al utilizar

este tipo de prootidn para incentivar al cliente a realizar la compra.

Cupones

Los cupones son un tipo de descuentos otorgado a los consumidores
disminuyendo el precio de un producto y se realizan con la finalidad de promover

las ventas.

Paquetes a precios especiales

Los paquetes a precios especiales constituyen una técnica de promocién de ventas
gue genera un impacto positivo en el cliente debido a que despierta el interés en
adquirir un producto o servicio, en este tipo de promocion los descuentos se
detallan en ekempaque del producto, por lo general se ofrecen dos productos

relacionados y se coloca una etiqueta que especifica la oferta especial.

Premios

Son estimulos que en ocasiones se otorgan a los consumidores con un minimo
costo o0 sin costo alguno con el fin de promover las ventas y despertar el interés

del consumidor en adquirir un producto o setrvicio.
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Articulos publicitarios

Se definen como un conjunto de objetos que son regalados a los consumidores
con el fin de motivarlos a que realicen la compra de un producto o servicio y que
se utilizan para promocionar la marca ya que esta se incluye en cada uno de los

objetos entregadad cliente.
Promociones en el punto de venta

Se detalla que las promociones en el punto de venta encierran exhibiciones en
espacios decorados de forma llamativa, asi como también se puede utilizar
personal impulsador con el fin de que dé a conocer las caracteristicas de los

productos de la empresaciuso se colocan banners cerca del lugar de cobro.

Concursos, sorteoy juegos

Un concurso es una actividad promocional que se lleva a cabo con un
determinado numero de participantes que esperan obtener un obsequio por parte
de la empresa en el que skige el mejor de acuerdo al concurso que se esté
realizando, en cambio en los sorteos se elige un ganador al azar en el que
intervienen consumidores frecuentes de los productos de la empresa, y en los
juegos se otorga a los clientes cartillas con detextdas juegos con el propdésito

de que el cliente pueda obtener un premio y de esta manera incentivar a la

compra.

1.3.4.4.1. Herramientas promocionales comerciales

Manifiestan que dentro de una empresa también es necesario utilizar herramientas
promocionales para los distribuidores o intermediarios, por lo que en la mayoria
de los negocios la inversién en promocion de este tipo es mayor en comparacion
con la promociordirigida a los clientes, llevar a cabo promocion dirigida a los
distribuidores genera beneficios para la empresa debido a que se puede incentivar

a los intermediarios a ubicar la promocion de los productos en sus escaparates 0
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en algun lugar visible delumto de venta con el propésito de contribuir a la

comunicacion de la marca.

Varias de las técnicas de promocion de ventas que se emplean para incentivar a
los clientes a adquirir un producto también se pueden manejar con los
intermediarios como lareduccion de precios en los productos cuando el
intermediario contribuye a la comunicacion de la marca ubicando promocion de
los productos de la empresa en su establecimiento, asi como también se pueden
ofrecer estimulos por exhibicion de material promoaiollevando a cabo la
reduccion de precios o mediante la entrega de articulos adicionales a los que

adquiere el intermediario.

1.3.4.4.1.Herramientas promocionales corporativas

Otro tipo de herramientas que se utilizan en las empresas es la de caracter
corporativoo para negociosn el gue se pueden destacar las convenciones, ferias

y concurso de ventague se realizan con el fin de incrementar el volumen de
ventas de la empresa incentivando a los consumidores a llevar a cabo el proceso

de decision de copra.

Una de las herramientas promocionales corporativas son las ferias y convenciones
en las que se lleva a cabo la exhibicion y demostracion del producto de manera
fisica detallando las caracteristicas, cualidades y beneficios del producto de
manerague se genere un impacto favorable en el consumidor incentivando a que
realice la compra, una de los beneficios de realizar este tipo de programas es que
permite incrementar la cartera de clientes, dar a conocer productos desarrollados
recientemente y efagar negociaciones con empaissnteresadas en el producto.
Dentro de los concursos de versasestablecen metas con respecto al volumen de
ventas o al incremento de la cartera de clientes que pueda conseguir el personal de
la empresa asi como los intexdiarios, otorgandole incentivos comerciales o

materiales por su esfuerzo y desempefio.
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1.3.4.5.Marketing Directo

El marketing directo se refiere a la aplicacion de herramientas directas para llegar
al cliente, como el telemercadeo, internet o mediante el erdplpablicidad por
correo electrénico, los cuales permiteteractuar conlecliente de manera directa

dirigiéndose a un segmento de mercado especifico.

1.3.4.5.1. Formas de marketing directo

En la siguiente figura podemos observar las diferentes formamatketing

directo que se pueden utilizar para llegar al cliente actual y potencial.

FIGURA N° 22 Formas de Marketing Directo

Autiliza mediosonline para brindar informacion de
los productose identidadinstitucionaldela empresa
a través de sitios web, redes sociales, correo
electrénico promociones/ anunciosonline

Aseenviapublicidadal teléfonomévil comoaudiosy
videosrelacionadogon ofertasu otraspromociones
y publicidadqueefectiaa compafiia

ASe utiliza aparatostecnoldgicosdigitales en los
. . puntosde ventaquepermitenqueel clienteaccedaa
Marketing en Quioscos estos objetos para realizar pedidos, observar
reservaciones;onsultamprecios etc

ASe transmite un mensaje publicitario de rapida
Marketing por television de respuesta travésde la televisiondandoa conocer

respuesta directa ndmeros telefénicos o pagina web para que los
clientesaccedaral producto

ASerealizanllamadastelefénicasa clientesactualeso
Telemarketing potencialexonel fin degeneramunaventa

AcCatalogosdigitales o impresosque se entreganal
Marketing por catalogo clienteen el punto de venta, sele envianal correo
electrénicoo semuestrarenunapéaginaenlinea

Fuente: Marketing
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor
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1.3.5. Comunicaciones Integradas de Marketing

Existen diferentes definiciones respecto a la promocién proporcionada a su vez
por distintos autores. Para e(Berrel & Hartline, 2012n su Libro Estrategias

de Marketingmanifiesta:

ALas acti vi dade snecgsariasnpara comumnedr ¢ S 0 N
caracteristicas y beneficios de un producto a los mercados meta
atractivosé Las comunicac¢CiMeees i ntegr
refieren al uso estratégico coordinad la promocion para crear un

mensaje consistente a wés de mudltiples canales con el fin de

asegurar un impacto persuasivo sobre los clientes actuales y
potenciales de la emprég#@®ag. #291).

La promocion incluye varios elementos de promocion de acuerdo a lo que
exponen estos autores, los cuales se encuentran dentro de las comunicaciones
integradas de marketing y sirven para dar a conocer los productos de una empresa,
por lo que esta teoria ap@ al desarrollo del presente trabajo promocional para la

Asociacion de Artesanos Naturaleza de Dios.

1.3.5.1.Componentes De La Estrategia De Comunicaciones Integradas De

Marketing

En la siguiente figurase muestran los componentes de dstrategia de

comuni@ciones integradas dearketing.
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FIGURA N° 23 Componentes De La Estrategia De Comunaciones

Integradas DeMarketing

Fuente: Estrategias de Marketing
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

Existen ciertas cuestiones estratégicas de marketing que se deben tener en cuenta
al establecer las comunicaciones de la empresa, las cuales deben estar coordinadas
para dar a conocer un mensaje claro, coherente y convincente a los clientes, por lo
gue delken coordinarse las diferentes herramientas de comunicacion con las

variables de marketing producto, precio y pl&avodelo AIDA es otra cuestion
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quetiene importancia dentro de esta teakédido a que la atencion, interés, deseo
y accion intervienen dante la aplicacion de las diferentes herramientas de

promocion.

La promocion de ventas es un elemento del marketing con una amplia
conceptualizacion, por lo que también se considerd la siguiente informacién
documental. Aqui las deficiones emitidas pafEditorial Vértice, Promocion en
espacios comerciales, 2010, pag. # 69)

1.3.6. La promocion dentro del marketingmix

En la Figura N24 se explica el lugar y papel que ocupa la promocién dentro del

marketing.

FIGURA N° 24 La Promocion dentro del marketingmix

Marketing

l Mix

Plaza Precio Promocion Producto

Relaciones

Marketing Venta Promocién
Directo Personal de Ventas

Publicidad

Publicas

Fuente: Promocion En Espacios Comerciales

Elaborado Por: Jenny Gonzabay Borbor

El esquema demuestra que la promocién se encuentra dento\deidble de
marketingmix junto con el producto, precio, y plazalemase puede apreciar en
la figura que la promociércomprende la aplicacion dena variedad de

herramientas como marketing directo, venta personal, promocion de ventas,
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relaciones publicas y publicidasmo i método para imgsar las ventas de un

producto.

1.3.7. Campo de aplicacion

En el siguiente esquema se detalla claramente los cadepagplicacion de la

promocion.

CUADRO N° 2 Campos de aplicacion de la Promociéde ventas

CAMPO DE PRINCIPALES
, OBJETIVOS
APLICACION HERRAMIENTAS
Descuentos

Impulsar las ventas de I¢c Producto
PROMOCIONES productos mediante la Concursos

PARA participaciondelos Muestras
INTERMEDIARIOS distribuidoreso Regalos
intermediarios Viajes
Ferias
_ Muestras
Despertar el interés del
_ ) Vales
cliente hacia el productc
PROMOCIONES o Concursos
con la finalidad de que
PARA Sorteos
lleve a cabo el proceso ¢
CONSUMIDORES o Regalos
compra consiguiendo st
o Productos
fidelidad. _
Tarjetas
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Incrementar el volumen

de ventas mejorando e Formacion
PROMOCIONES o
rendimiento de la Concursos

PARA LOS »
empresa valiéndose de Trofeos
VENDEDORES o
una fuerza de ventas Viajes
eficaz.
Disponer de la
o Muestras
PROMOCIONES participacion de o
. Seminarios
PARA EL personajes popularesie
_ Visitas
PRESCRIPTOR influyan en el proceso d
o Regalos
decision de compra.
OTROS MEDIOS
OPCIONES
MEDIOS OBJETIVOS
PRINCIPALES

Aplicar herramientas = Ventas porcatalogo

MARKETING directas dirigiendose a u Telemarketing
DIRECTO segmento de mercado Vending
especifico. Internet

Informar a la audiencia Television
potencial los atributos y Prensa
caracteristicas de un | Revistas
PUBLICIDAD ) _
producto mediante la Radio
utilizacion de medios | Cine

publicitarios. Publicidad Exterior

Fuente: Promocién En Espacios Comerciales
Elaborado Por: Jenny Gonzabay Borbor
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1.3.8. Ventas

Se identificaron diferentes definiciones de ventas entre las que se puede destacar
las siguientes proporcionadas [§Garcia Bobadilla, 2009n el Libro +Ventas y
(McTear, 2011kn el Libro Ventas:

fiVender es el intercambio entre un comprador y un vendedor, de un
bien o servicio a un predo(Pag. # 38)

fUna empresa comercial sin ventas no tiene ingresos, kp ganto

carece de futuro. No importa cuél sea el negocio akguiedique,

usted debevenderlesa sus clientes actuales para asegurarse de que
seguirdn comprando o de que cada vez comprardn mas. También es
esencial que incremente sin cesar su baseetéed ( P8g. # 28)

Segun estos autores vender es la accién de persuadir al cliente a adquirir un
producto o servicio por el cual se paga un monto determinado con el fin de que la
empresa logre los objetivos establecidfyeciendo al publico consumidon bien

0 servicio para satisfacer sus necesidades obteniendo ganancias.

1.3.9. Importancia de las ventas

Para este autor las ventas tienen un importante papel dentro de un negocio, debido
a que es una actividad comercial que permite interactuar caotssimidores

gue constituyen un asgecclave dentro de un negocibibro +Ventas(Garcia
Bobadilla, 2009, pag. # 27)

Ademas afirma que la importancia de las ventas radica en que es una actividad

comercial que permite que una empresa perciba ganancias.

1.3.10.Clasificaciéon de las ventas

La venta se clasifica en venta activa y venta pasine@® muestra en la Figura
N° 25.
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FIGURA N° 25 Clasificacion de las ventas

Clasificacion
de las Ventas

Fuente: (Venta personal: Una perspectiva integrada y relacional)
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

Venta pasiva

La venta pasiva se lleva a cabo cuando el consumidor toma la decisién de compra
sin basarse en algun tipo de influencia sino que realiza la compra debido a que
requiere un producto o servicio para satisfacer una necesidad, por lo que la fuerza
de ventas solee encarga de recibir los pedidos y de dar a conocer los productos o
servicios, por lo que no se contribuye a la rentabilidad de la emfPesd8arrio

Garcia, y otros, 2012, pag. # 48bro Venta personal: Una perspectiva integrada

y Relacional.

Venta activa

Dentro de la venta activa el vendedor influye en el consumidor para que lleve a
cabo la compra de un producto o servicio por lo que se preocupan en conocer los
requerimientos ddos clientes con el proposito de ofrecerle los beneficios
esperados en el producto y de esta manera crear fidelidad hacia la empresa por lo
que se incnmentan los ingresos de la misma, de acuerdo a lo que eipehe

Barrio Garcia, y otros, 2012, pag. # 48h el Libro Venta personal: Una
pergectiva integrada y Relacional.
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La Figura N° & demuestrdos tipos de venta que se encuentran dentro de la

clasificacion dda venta pasivg activa

FIGURA N° 26 Clasificacion VentaPasivay Venta Activa

Venta Activa

Venta Mayorista
Venta Detallista

Venta de Productos Exclusivos

Venta Tradicional A

Venta de Productos Especializados y
Telemarketing

Fuente: (Venta personal: Una perspectiva integrada y relacional, 2012)
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

Existen diferentes tipos de ventas que permiten que las empresas logren los
niveles de rentabilidad deseados, por esto es necesario establecer de qué manera
se van a vender los productos dentro de un negocio antes de iniciar sus actividades
comerciales. Ra ello, aqui las definiciones ¢Bérez, 2014, pags. #29) en su

Libro Técnicas de Venta. COMV0108

1.3.11.Tipos de ventas

En los siguientes esquemas detallamos los diferentes tipos de ventas.
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FIGURA N° 27 Tipos de Ventas

El vendedor s
encuentra
presente

fisicamente en

El vendedor n
se encuentra
presente
fisicamente en

Fuente: Técnicas de Venta. COMV0108
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

1.3.11.1. Venta Presencial

Venta en Tiendas

Los consumidores acuden al local comercial para realizar la compra de los
productos de la empredaste tipo de venta a su vez se divide en:
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FIGURA N° 28Venta Tradicional

Venta en libre servicio

Autoservicios

Supermercados

Hipermercados

Cash and Carry

Tiendas de conveniencia

Fuente: Técnicas de Venta. COMV0108
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

que
un

La venta tradicional se caracteriza por requerir la presencia fisica de un agente de

ventas con el fin de que ayude a los consumidores a encontrar el producto que

estan buscando.

Dentro de la venta mixta las empresas se basan en el sistema de autpseavici

Su vez contratan personal de venta para atender alguna inquietud del cliente. En la
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siguiente figura mencionamos varios de los establecimientos que poseen estas

caracteristicas.

FIGURA N° 29 Venta Mixta

Fuente: Técnicas de Venta. COMV0108
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

Asi como dentro de esta clasificaciéon encontramos la venta tradicional y mixta,
también se considera la venta automética, la cual se caracteriza por permitir que el
cliente adquiera uproducto mediante un sistema en el que depositan una moneda
o un billete en un aparato que contiene una variedad de productos con el fin de

conseguir uno de ellos.
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Venta ambulante

Los vendedores suelen dirigirse hacia diversos lugares donde instalamtass p
de ventas, con el proposito de atraer la atencion del cliente y que este se acerque a

solicitar informacion del producto.

Venta en ferias promocionales

En este tipo de ventas las empresas deciden ofrecer sus productos en ferias
comerciales con elrf de dar a conocer sus productos a un publico especifico.

Venta a domicilio

Los vendedores se dirigen hacia el domicilio del cliente potencial con el fin de
otorgarle informacion acerca del producto, e incentivarlo para que realice un
pedido, para ellta empresa establece una base de datos de posibles clientes y le
asigna a cada vendedor una zona o territorio de ventas, por lo general, las
empresas que utilizan este sistema no poseen un local de venta directa de sus

productos.

1.3.11.2. Venta no presencial

Telemarketing

El telemarketing permite vender los productos o servicios de una empresa

utilizando la venta online, vending, ventas por teléfono y por catalogo.

Venta Online

La venta online implica la creacion de una tienda virtual a través de laecual s

ofrece los productos de una empresa y los consumidores tienen la opcién de
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adquirir el producto realizando el pago respectivo ya sea por transferencia
bancaria o con tarjeta de crédito, posteriormente el producto es enviado hacia la

direccion proporciorda por el cliente.

Vending

Es una forma de vender los productos o servicios de una empresa, utilizando un
método a través del cual los consumidores depositan una moneda o un billete en
un aparato que contiene una variedad de productos con eldondeguir uno de

ellos.

Venta por teléfono

Las ventas por teléfono consisten en que un agente de ventas se comunica
telefébnicamente con el cliente a fin de darle a conocer las caracteristicas del

producto y trata de convencerlo de realizar un pedido.

Venta por catalogo

Las ventas por catalogo como su nombre mismo lo indican implican mostrar al
cliente un catalogo con imagenes de los productos que ofrece la empresa, a fin de
conseguir un pedido realizandolo de manera telefonica, por correo electwonico
personalmente al agente de ventas, dependiendo del sistema de ventas de la

empresa.

1.3.12.La evolucion de las ventas

Es importante conocer los inicios de las ventas. Para ello aqui las definiciones de
(Garcia Bobadilla2009, pag. # 31)
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Segun este autor la evolucion de las vertta directamente relacionada con la
evolucion del marketing, debido a que ambas ramas se complementan para que la

empresa pueda ser exitosa en el mercado.

En sus inicios, estas areas eecontraban distanciadas debido a que existian
conflictos entre las mismas y cierta rivalidad entre el personal, sin embargo, a
medida que ha pasado el tiempo se presenta un entorno cambiante al caer en
cuenta de que tanto el marketing y las ventas soagaue estan relacionadas

entre si y por lo tanto, las actividades de ambas areas deben estar coordinadas para
lograr que un negocio 0 compaftenga éxito en el mercado, esto se puede

evidenciar en lasiguiente figuras:

FIGURA N° 30Relacién entre Marketing y Ventas

Estrategia de
Marketing
Estrategia de
Ventas

Fuente: +Ventas
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

FIGURA N° 31 Evolucion del marketing y Ventas

Marketin Ventas
= S =)
AQuien manda es el ANo hace falta ANo hace falta ventas
fabricante marketing
Almporta la
AQuien manda es el Almporta el transaccion
consumidor marketing

Fuente: +Ventas
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor
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Ademés el concepto de venta tuvo un giro significativo cuando aagenta
moderm que implica considerar ciertos aspectos como la busqueda clientes
potenciales, planificacion de territorios de ventas, seleccion de una fuerza de
ventas calificada con lo que se abre paso a una nueva forma de ver las ventas en el

mundo de los negocios.

En la actualidad la mercadotecnia considera a los clientes o consumidores como
una parte fundamental de un negocio en que se buscdacatissus
requerimientos y no 46 buscar vender todos los productos fertan la
empresa sino los que el cliente demanda de manera que pueda acceder a los

mismos.

1.4.FUNDAMENTACION LEGAL

x  Constitucion de la Republica del Ecuador

Dentro de IgConstitucién del EcuadoBstablecida por la asamblea constituyente
se identificaron leyes que amparan a los usuarios y consumidores como la

siguiente:

Art. 52.- Las personas tienen derecho a disponer de bienes y servicios de
Optima calidad y a elegirlos con libertad, asi como a una informacién

precisa y no engafiosa sobre su contenido y caracteristicas.

La ley establecera los mecanismos de control de calidad sy lo
procedimientos de defensa de las consumidoras y consumidores; y las
sanciones por vulneracion de estos derechos, la reparacion e
indemnizacién por deficiencias , dafios 0 mala calidad de bienes y
servicios, y por la interrupcion de los servicios publigoe no fuera

ocasionada por caso fortuito o fuerza mayor.
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Cabe recalcar que en esta ley se especifica que una empresa debe dar o conocer un
producto por las caracteristicas que realmente posee de manera que pueda

garantizar al consumidor un producto dideal.

Ademas se consideran otras leyes que intervienen en el comercio justo e

intercambios econdmicos, detallados en los siguientes articulos:

Art. 335.- El estado regulara, controlara e intervendra, cuando sea
necesario, en los intercambios y transames econdmicas; y sancionara la
explotacion, usura, acaparamiento, simulacibn e intermediacion
especulativa de bienes y servicios, asi como toda forma de perjuicio a los
derechos econémicos Yy a los bienes publicos y colectivos.

El estado definirhA una pgtta de precios orientada a proteger la
produccion nacional, establecera los mecanismos de sancién para evitar
cualquier practica de monopolio y oligopolio privados, o de abuso de
posicion de dominio en el mercado y otras practicas de competencia

desleal

Art. 336.- El estado impulsara y velara por el comercio justo como medio
de acceso a bienes y servicios de calidad, que minimice las distorsiones de

la intermediacion y promueva la sustentabilidad.

El estado asegurard la transparencia y eficiencidoenmercados y
fomentara la competencia en igualdad de condiciones y oportunidades, lo
que se definira mediante ley.

Art. 337.- El estado promoverd el desarrollo de infraestructura para el
acopio, transporte y comercializacion de productos para laasaih de

necesidades basicas internas, asi como asegurar la participacion de la

67



economia ecuatoriana en el contexto regional y mundial a partir de una

vision estratégica.

Estas leyes favorecen al desarrollo de un comercio justo impulsando a las
empresas acatar estas disposiciones mediante una competencia sana de manera

gue tengan iguales oportunidades de acceder a un mercado.

x Plan Nacional del Buen Vivir

En el (Plan Nacional del Buen Vivirse identific6 que unale los objetivos

relacionados en el desarrollo de este proyecto es el siguiente:

Objetivo 9.- Garantizar el trabajo digno en todas sus formas

Con este objetivo lo que se busca es que todo tipo de trabajo sea considerado
como digno, es decir, sin discrimaicion alguna de la actividad a la que se

dedican las personas para mantener a sus familias por lo que permitira el
desarrollo de las habilidades y talentos de las personas contribuyendo a una mejor

calidad de vida.

x Ley de Economia Popular y solidaria

La (Ley de Economia Popular y Solidariedtablece los parametros para la
formacion de asociaciones de cualquier tipo, se consideran relevantes los

siguientes articulos:

Art. 2. Sonformasdeorganizaciérdela economigpopulary solidariay,

portanto,se sujetanala presentdey, lassiguientes:

Las organizaciones economicas constituidas por agricultores, artesanos o

prestadores de servicios de idéntica o complementaria naturaleza, que
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fusionan sus escasos recursos Yy factores individualmente con el fin de
producir o comercializar en comudn y distir entre sus asociados los

beneficios obtenidos, tales como, microempresas asociativas, asociaciones
de produccién de bienes o de servicios, entre otras, que constituyen el

sector Asociativo;

Art. 13. Las formas de organizacion de los sectores asociativo y
cooperativista, son sociedades de personas, de derecho privado, con
finalidad social, que ejercen actividades econémicas, como empresas auto
gestionadas por sus asociados o sogiafiferenciadas de las empresas
publicas y privadas, en cuanto a sus relaciones internas,yfinermas

juridicas aplicables.

Art. 24. Son organizaciones econdémicas del sector asociativo o0
simplemente asociaciones, las constituidas, m@nos, por cinco

personas naturales, productores independientes, de idénticos o
complementarios bienes y servicios, establecidas con el objeto de
abastecer a sus asociados, de materia prima, insumos, herramientas y
equipos; o, comerdiaar, en forma conjunta, su produccion,

mejorando su capacidad competitiva e implementando economias de

escala, mediante la aplicacion de mecanismos de cooperacion.

x Ley deFomento Artesanal

Dentro de lIgLey deFomento Artesanale considera de mayor relevancia para el

desarrollo de este proyecto los siguientes articulos:

Art. 1.- Esta Ley ampara a los artesampse se dedican, en forma
individual, de asociaciones, cooperativas, gremios o0 uniones artesanales, a
la produccion de bienes o servicios o artistica y que transforman materia

prima con predominio de la labor fundamentalmente manual, con auxilio o
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no de maginas, equipos y herramientas, siempre que no sobrepasen en sus
activos fijos, excluyéndose los terrenos y edificios, el monto sefialado por

Ley.

Art. 2.- Paragozar los beneficios que otorga la presente Ley, se considera:

a) Artesano Maestro de Talleas lapersona natural que domina la técnica
de un arte u oficio, con conocimientos tedéricos y practicos, que ha
obtenido el titulo y calificacion correspondientes, conforme a las
disposiciones legales y reglamentarias pertinentes y dirige

personalmente un tallpuesto al servicio del publico.

b) Artesano Autbnoma aquel que realiza su arte u oficio con o sin

inversion alguna de implementos de trabajo, y

c) Asociaciones, gremios, cooperativas y uniones de artesagosllas
organizaciones de artesanos, que conformeidades econdmicas

diferentes de la individual y se encuentren legalmente reconocidas.

Art. 9.- Los artesanos, personas naturales o juridicas, que se acojan al

régimen de la presente Ley, gozaran de los siguientes beneficios:

x Exoneracién de hasta@knto por ciento de los impuestos arancelarios
y adicionales a la importacion de maquinaria, equipos auxiliares,
accesorios herramientas, repuestos nuevos, materias primas y
materiales de consumo, que no se produzcan en el pais y que fueren
necesarios pa la instalacion, mejoramiento, produccion vy

tecnificacion de los talleres artesanales.

x Exoneracion de derechos e impuestos fiscales, provinciales y

municipales.
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x Exoneracion de los impuestos, derechos, servicios y demas
contribuciones establecidas p&abtencion de la patente municipal y

permisos de funcionamiento.

Estos reglamentos establecidos dentro de nuestro pais fomentan el desarrollo de la
actividad artesanal debido a que se les esta brindando beneficios a las personas

con el propodsito de gymiedan hacer valer sus derechos.

x Ley de defensa del consumidor

Para el desarrollo de este proyecto se ha considerado necesario tomar en
consideracion el siguiente articulo de esta ley que ampara a los usuarios y
consumidoresde acuerdo a lo dispuesto en(lzey Organica de Defensa del

consumidor)

Art. 46.- Promociones y ofertas. Toda promocién u oferta especial
debera sefalar, ademas del tiempo de duracion de la misma, el precio
anterior del bien o servicio y el nuevo precio o, en su defecto, el beneficio

gue obtendria el consumidor, en caso de aceptarla.

Cuando se trate de promociones en que el incentivo consista en la
participacion de concursos o sorteos, el anunciante defver@ar al

publico sobre el monto o numero de premios de aquellos, el plazo vy el
lugar donde se podran reclamar. El anunciante estard obligado a difundir

adecuadamente el resultado de los concursos y sorteos.
Este articulo nos da las pautas para podeutgela promocion de la Asociacion
de Artesanos Naturaleza de Dios de manera adecuada con el fin de no perjudicar

al consumidor.

71



CAPITULO 1I

METODOLOGIA DE INVESTIGACION

2.1. DISENO DE LA INVESTIGACION

Dentro del disefio dmvestigacion se llevard a cabo un proceso de investigacion
en el cual se detallara la manera en que se va a recolectar informacion que permita
tener un mayor conocimiento del problema que se presenta en la Asociacion de
artesanos Naturaleza de Dios corspexto a la inexistencia de un plan
promocional, este estudio se realizard con el fin de buscar soluciones que

contribuyan a que la asociacion incremente su volumen de ventas.

Se procedera a recolectar informacion mediante un estudio de mercado enfocado
en una investigacion cuantitativa y cualitativa, de manera que facilite el

tratamiento estadistico de los datos obtenidos.

Para iniciar la investigacion se aplicara un estudio exploratorio como primer nivel
de conocimiento sobre el problema de investiyaaon el objetivo de realizar

una adecuada formulacion del problema y asi obtener una investigacion mas
precisa por lo que se aplicard una entrevista en profundidad al presidente de la

asociacion de Artesanos del Mar Naturaleza de Dios.

A su vez, la presente investigacion se basa en un disefio concluyente, de tipo
descriptivo por lo que se manejara fuentes de informacion primaria utilizando

encuestas que nos permitan definir claramente el problema plantead

72



2.2. MODALIDAD DE LA INVESTIGACION

Tipo de investigacion

Dada la naturaleza compleja del estudio es necesario aplicar dos tipos de

investigacion

x Investigacion exploratoria

Se aplicara una entrevista en profundidad al presidente de la asocieion
Artesanos Naturaleza de Dios, es deciresitudio exploratorio como primer nivel

de conocimiento sobre el problema de investigacién con el objetivo de realizar
una adecuada formulacién del problema y asi obtener unatigacén mas
precisa.

x Investigacion descriptiva
La presente investigacion se basa en un disefio concluyente, de tipo descriptivo

por lo que se manejara fuentes de informacién primaria utilizando encuestas que

nos permitan definir claramente el problema planteado.

2.3. METODOS DE INVESTIGACION

Para el proyecto de investigacion se utilizaran los siguientes métodos:

x Analisis

Dentro del estudio se aplicara el método analitico debido a que se iniciara con el
establecimiento de las relaciones causafecto que se derivan del problema
planteado de la inexistencia de un plan promocional y su incidencia en las ventas

por lo que penitira conocer la realidad del objeto en estudio, es decir, las
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variables que componen el problema que presenta la Asociacion de Artesanos del

Mar Naturaleza de Dios.

x  Sintesis

Se aplica el método de sintesis debido a que en el proceso de conocimiento del
problema se procede de lo simple a lo complejo, es decir, se parte de las causas a
los efectos con respecto a la inexistencia de un plan promocional y su incidencia

en las ventas.

x Inductivo

Se aplica este método de investigacion debido a que se llega eonclusion
partiendo de una investigacion aplicando encuestas a los miembros de la
asociacion y a los consumidores de artesanias, asi como también mediante una

entrevista que se realizara al presidente de la Asociacidén Carlos Salinas Chele.

x Deductivo

Se utiliza también esta metodologia ya que a partir de datos generales sobre la
aplicacion de la promocion de ventas a nivel de pais, provincia se puede llegar a la
conclusién particular de que es una herramienta necesaria para promover el

comercio de pragctos artesanales.

2.4. TECNICAS PARA RECOLECCION DE INFORMACION

Dado que se describiran y se determinaran las percepciones y las expectativas que
tienen los clientes y los socios acerca de la asociaciéon de Artesanos del Mar
Naturaleza de Dios en Igsoductos que ofrece, se aplicara las siguientes fuentes

y técnicas de investigacion:
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Fuentes Primarias

Mediante la investigacion de primera fuente se recopilara informacion dentro de la
Asociacion Naturaleza de Dios mediante la aplicacion de un censoeyae
encuestara a todos los miembros de @sociacion, es decir, a losaBesanos,

por lo tanto la técnica de recoleccion de informacion que se utilizara es:

x Entrevistas- La entrevista en profundidad se la realizara al Presidente de
la Asociacion Mituraleza de Dios que es el Sr. Carlos Salinas Chele con la
finalidad de conocer a profundidad el problema que se presenta en la

misma.

x Encuesta: La encuesta como técnica permitird obtener los datos de los
consumidorespotencialesde las artesanias quafrece la asociacion
Naturaleza de Dios y de los artesanos que conforman la misma debido a
gue ambas opiniones personales son de suma utilidad para el andlisis del
problema por lo que se elaborara dos cuestionarios utilizando un listado de
preguntas esdds que se entregaran a las diferentes personas, a fin de que

las contesten igualmente por escrito.

Para los artesanos se aplicarda encuesta los5 miembros de la asociacion

Naturaleza de Dios, que se mencionan en el siguiente cuadro:

CUADRO N° 3 Miembros de la Asociacion

N°  Miembros de la asociacion Cargo
1 Carlos Salinas Chele Presidente de la Asociacio
2  Christian Vera Villao Socio
3  William Vera Villao Socio
4  Jefferson Rivera Socio
5 Armando Asuncion Socio

ELABORADO POR: JENNY GONZABAY BORBOR
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Fuentes secundarias

Para el desarrollo del estudio de investigacion también es necesario contar con

informacion procedente de fuentes secundarias como:

x Publicaciones artesanales en diarios y revistas
x Datos del Inec
x Informacién de SNI (Sistema Nacional de Informacién)

x Textos o libros que puedan contribuir al desarrollo de la investigacion

2.5. TIPOS DE PREGUNTAS

Dentro de la investigacion en la elaboracion del cuestionario tanto del instrumento

deencuesta y la entrevista se han utilizado distintos tipos de preguntas:

x Preguntas Abiertas: Se incluyen dentro del cuestionario este tipo de
preguntas con el fin de que el encuestado pueda expresar libremente sus

opiniones.

x Preguntas Cerradas: El cuesionario también contiene este tipo de
preguntas en que las personas pueden contestar de acuerdo a las
alternativas que se proporcionen en el mismo. Dentro de este tipo de

preguntas se han utilizado las siguientes:

x Pregunta cerrada dicotbmica- Se ofrecen dos alternativas de

respuesta: Si/No

x Pregunta cerrada de opcion mdultiple- Se proporcionan una
variedad de opciones entre las que puede escoger el encuestado

las que considere necesario de acuerdo a su criterio.
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x Pregunta Mixta.- Se han utizado dentro del cuestionario preguntas
mixtas en la que se combina una pregunta cerrada y una abierta debido a

gue posee una alternativa de respuesta como otro/a.

x Preguntas Filtro.- El cuestionario también contiene preguntas filtro
debido a que estas permiten al encuestado dirigirse a la siguiente pregunta
en caso de gque su respuesta sea positiva 0 negativa de acuerdo a las

instrucciones de la misma.

x Preguntas de clasificacion. Se incluyen en el disefio del cuestionario
debido a que permiten identificar en el encuestado variabiee edad, y

SeXxo.

2.6 ESCALAS DE ACTITUD.

Se utilizaron preguntas de escala de actitud debido a que permiten medir la
percepcion que tienen los encuestados respecto a un tema especifico, por lo que se

incluyen en el cuestionario las siguientes:

x Escala de Likert- Permiten conocer la apreciacidal encuestado por lo
gue se proporcionan alternativas de respuesta positivas y negativas con el

fin de que las personas puedan indicar su grado de acuerdo.

x Diferencial Semantico: Se incluye en el cuestionario este tipo de
preguntas con el fin de medim percepcién que tienen los encuestados
respecto a las caracteristicas de las artesanias, por lo que se proporciona
una escala de siete posiciones de manera que el encuestado otorgue una

calificacion positiva 0 negativa.
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2.7. TIPO DE MUESTREO

Para el demrollo de la investigacion de mercados de la Asociacion Naturaleza de
Dios se aplicard un muestreo no probabilistico, debido a que en este tipo de
muegreo la seleccion de la muessa basan el juicio del investigador, por lo

que se empleara el muestreo por conveniencia.

Se utilizara el muestreo por conveniencia debido a que las personas a las que se
pretende encuestar se seleccionaran de acuerdo al juicio del investigador por su
facil disponibilidad, por lo que se aplicara este instrumento de igaegin a los
turistas que visiten la Provincia de Santa Elena y que demuestren interés en

adquirir productos artesanales.

Ademdas por conveniencia se encuestard a los miembros de la Asociacio
Naturaleza de Dios, es decir, a losntembros dedicados a la venta de artesanias,

con el fin de obtener mayor conocimiento respecto a su actividad comercial.

Cabe recalcar que de la misma manera se entrevistard al Presidente de la
Asociacion Naturalez de Dios que es el Sr. Carlos Salinas Chele con la finalidad

de conocer a profundidad el problema que se presenta en la misma.

2.8.POBLACION Y MUESTRA

Se utilizaa la formula de la poblacidimita porque el pblico objetivo a quienes

se vaa encuestar estd confaado por el nUmero de turistas que visitan la
Provincia de Santa Elenque es considerado el mercado potencial por los
artesanos debido a que son los que consumen en mayor cantidad los productos

gue ellos elaboran.

La cifra de los turistague proporcionada por el Ing. Otton Arboleda Director de

la Camara de Turismadel Canton Salinas, cabe destacar, que la cifra
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proporcionada es un valor referencial de la cantidad de turistas nacionales y
extranjerosgue visitaron la provina en el ailo 2012 debido a que no se cuenta

con una cantidad actualizadhcual se detalla en el siguiente cuadro:

CUADRO N° 4 Turistas

Céamarade Turismo

Turistas 80.000

Fuente: Camara de Turismo Salinas
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

Para determinar el tamafio de la muestra se dplgiguiente fémula estadistica:

D &oN.
0z D NN

Donde:

9 = Nivel de confianza (95%)=1.96
p = aceptacion (equivalente a 0.50)
g = no aceptacion (equivalent®.&0)
e = Error minino admitido (0.05)

N = poblacién

La formula para determinar el tamafio muestral enghblb@vel de confiazaque

se refiere al porcentaje de confianza que se estnmal calculo de la muestra,
para p y q se asignan valoligsalesen cada uno debido a que no se cuenta con
suficiente informacién para realizar @&lculorespectivo, en el que p significa la
probabilidad de aceptacipres decir, la proporcidon de personas que podrian

responder de manera afirmativa en las preguntas claeesegincluyan dentro de
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la encuesta y q significa la probabilidad de no aceptacion, es decir, la proporcion
de personas que podrian responder de manera negativa ante las interrogantes, por
altimo se estima un error del 0.05 que es la diferencia entreetlde confianza,

por lo tanto, representa el nivel de emae se estima en el calculo del tamarfio de

la muestra.

D &oN.
0z NN
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El tamafio ded muestra es de 382 turistados cuales se procedera a realizar
encuestas para deterrainla percepcion de los turistaserca de los productos

artesanales, por lo que se estratificara con la finalidad de encuestar a la proporcion

adecuada de turistas eada uno de los cantones de la Provincia de Santa Elena.

CUADRO N° 5 Numero de encuestas por Canton

Canton % N
Santa Elena 50 191
La Libertad 30 115
Salinas 20 76
Total 100 382

Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor
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A criterio personal e el canton Santa Elena se llevara a cabo el mayor porcentaje
de encuestas debido a que en esta localidad est4 ubicado el lugar de
comercializacion de los productos de la Asociacion de Artesanos Naturaleza de
Dios, seguido de un 30% eh Canton La Libertad porque es el lugar donde esta
ubicada la sede de esta organizacion y un 20 % en el Cantén Salinas debido a que
es uno de los balnearios visitados por los turistas, por lo que pertenecen al

segmento que se desea encuestar.

2.8.METODO DE MUESTREO

Luego de definir el porcentaje de encueatasalizar ertada Canton a los turitas,
seespecificdos lugares a los que se adudor criterio del investigador a aplicar

el instrumento de encuestmmo playas y sitios turisticos debida que son
lugares concurridos por los turistas que conforman la poblacion en estudio del
presente trabajaestos sitiosy la fecha en que procedio a realizar el estudio de

mercadcse detallan en el siguiente cuadro:

CUADRO N° 6 Método de Muestreo
Mes de Julio

Cantén  Lugares Sem. Sem. Sem. Sem.

1 2 3 4
Ballenita -
Ayangue I
Santa
Parque CentrglCabecera
Elena
Cantonal)
Mirador El TablazqCabecera
Cantonal)
La Malecén de La Libertad
Libertad
Salinas Playa Chipipe -
Playa San Lorenzo e

Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor
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2.9. PROCESO DE INVESTIGACION

El proceso investigativo incluye una varieadblapasos, como los siguientes:

x  Delimitacion Del campo investigativo

En necesario establecer hasta qué punto se va a extender la investigacion con el
fin de conocer el problema que se presenta en la Asociacion de Artesanos
Naturaleza de Dios por lo que se procederd a aplicar instrumentos de
investigacion al Presidente de Asgociacién, a cada uno de los miembros de la
misma y a las personas interesadas en adquirir productos elaborados de manera

artesanal.

x Seleccion de métodos y técnicas

a. Seleccionar los métodos que vamos a empleaBe utilizara el método
descriptivo ya que se manejara fuentes de informacién primaria utilizando
encuestas que nos permitan definir claramente el problema planteado y los
elementos de la muestra se determinaranzamtio la férmula de
poblacionfinita deébido a quecontamos con ehUmero de turistague
visitan la provinciay se seleccionaran mediante un muestreo por

conveniencia.

b. Decidir sobre las técnicas que vamos a utilizarLas técnicas a utilizar
dentro de la investigacion son la entrevista que estara dirigida al
Presidente de la Asociacion Sr. Carlos Salinas Chele y la encuesta que se
efectuard a los miembros de la Asociacion de Artesanos Naturaleza de
Dios y a los turistet que tengan una elevada sensibilidad por productos

artesanales.
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x Elaboracion de materiales e instrumentos

Luego de definir la investigacion es necesario disefiar el cuestionario que se va a
utilizar para llevar a cabo el estudio, por lo que, para com@garcepcion de los
consumidores, miembros de la asociacion y el presidente de la misma se han
elaborado tres cuestionarios una entrevista dirigida al presidente y dos
cuestionarios de encuesta para las personas interesadas en productos artesanales y

otro paralos miembros de la asociacion.

x La investigacion propiamente dicha

Para efectuar la investigacion se ha preparado debidamente los materiales
necesarios que permitan obtener los resultados esperados, con el fin de tener todo

listo al momento de aglar el estudio.

x Elaboracion de datos

Para el andlisis de los resultados lde entrevistas se efectuara analisis
interpretativo, mientras que para las encuestas se elaboraran tablas en las que se
mostrara la frecuencia en la que han contestado lasn@er con respecto a cada

una de las alternativas de respuesta, asi como también se calculara el porcentaje
del mismo, valores que se veran reflejados en los graficos estadisticos que se
generaran posteriormente con el fin de establecer las conclusidrestutko y

asi determinar la incidencia de la promocion en las ventas de la asociacion.

x Establecer conclusiones

Posteriormente de haber efectuado el analisis e interpretacion de los resultados, se
estableceran las conclusiones con el fin de que esta informacién recopilada

permita determinar si se han cumplido con los objetivos de la investigacion que se
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estableciero al inicio del estudio, es por esto, que las conclusiones se redactaran

en forma clara y precisa.

x Destino de la investigacion

La investigacion realizada sera comunicada a los miembros de la Asociacion

Naturaleza de Dios con el fin de que puedtiizarla para los fines pertinentes.

x Niveles de investigacion
La investigacion es de un nivel superior debido a que se realiza con el fin de
proporcionar a la Asociacion de Artesanos Naturaleza de Dios las pautas
necesarias para la aplicacion deramtientas promocionales, asi como también
este estudio tiene como propdésito la obtencion de un titulo universitario.

x Elaboracion del informe final
El Gltimo paso del proceso investigativo es la elaboracién del informe final para el

cual se tomaran ecuentas los criterios establecidos para la elaboracion de tesis,

con el fin de proporcionar una investigacion conforme al sistema educativo.
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CAPITULO Il

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

Luego de definir lanetodologia de investigacion es necesario realizar el estudio
de mercado, por lo que, para conocer la percepcion de los miembros y presidente

de la asociacion se consulté a través de encuestas y entrevista.

Se disefid también cuestionarios para conocepel@epcion que tienen los
clientes/turistas acerca de los productos artesanales y asi establecer un diagnostico

de los problemas que se originan al momento de comercializar estos productos.

Una vez realizada la entrevista por medio de un cuestionario @aBos Salinas

Chele, Presidente de la Asociacion, se procedié a realizar el analisis de las
respuestas. Seguidamente se realiz6 el analisis de los resultados de las encuestas a
través del programa estadistico Excel elaborando tablas en las que ga tauest
frecuencia de respuestas de los consultados con respecto a cada una de las
alternativas, asi como también el porcentaje de frecuencia, valores que se ven

reflejados en los gréaficos estadisticos.

Posteriormente de haber efectuado el analisis e ietagion de los resultados, se
establecen las conclusiones con el fin de que esta informacion recopilada permita
determinar si se ha cumplido con los objetivos de la investigacion y asi determinar

la incidencia de la promocién en las ventas de la asogiacio

3.1. ANALISIS DE ENTREVISTA AL PRESIDENTE DE LA
ASOCIACION

A través de laentrevista, cuya guise encuentra eel AnexoN°2, en relacion a

las preguntasobre la actividad a la que se dedica la asocia®dnizo posible
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conocer que la Asociacion de Artesanos Naturaleza de Dios inici6 sus actividades
el 4 de Septiembre del 2012, la cual se dedica a la elaboracion y comercializacion
de artesanias como aretes, collares, pulseras, nacimientos en churos y concha
spondylus, jugo de cucharas, y cajas de pinchos para los bocaditos, todos estos
productos los elaboran a base de concha spondylus, tagua, coco y alpaca,
comercializando estos productos a un costado de la Iglesia Matriz del Cantén

Santa Elena.

En referenciaa la pregunta sobre la ubicacién de Isede de laasociacion d
presidente el Sr. Carlos Salinas Chele manifesté que aln no poseen una sede
oficial de la asociacién debido a que son socios individualizados, sin embargo,
cuando es necesario reunirse lo hacen emada de él ubicada en @hanton La
Libertad, Barrio 25 de Septiembr&a cual se considera como la sede de la

asociacion.

La Asociacion de Artesanos Naturaleza de Dios cuenta con cinco miembros entre
ellos Christian Vera Villao, William Vera VillaoJefferson Rivera, Armando
Asuncién y Carlos Salinas Chele de acuerdo a lo que indicé el presidente de la

asociacionen respuestala pregunta sobre cuantos miembros la integran

El presidente de la asociaci@m relacion a la pregunta sobre la ejecudi@
campafias promocionalesanifestd que no han realizado ningun tipo de campafas
de promocion debido a que no poseen conocimientos sobre estrategias
promocionales y tampoco cuentan con recursos para el desarrollo de estas
actividadeses por esto quel volumen de ventas de la asociacion ha sido normal,
debido a queen el periodo de temporada, es cuando se vende mas cantidad de

artesanias por la presencia déstas que visitan la provincia.
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3.2. TABULACION E INTERPRETACION DE RESULTADOS DE LA
ENCUESTA DIRIGIDA A LOS MIEMBROS DE LA ASOCIACION
NATURALEZA DE DIOS

Pregunta 1: ¢ Cuanto tiempo tiene en actividad la Asociacion Naturaleza de
Dios?

TABLA N° 1 Tiempo de Actividad de la Asociacion

Detalle Frecuencia Porcentaje
Pregunta 1 2 Afios 5 100%
Total 5 100%

Fuente: Encuesta a miembros de la asociacién
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

GRAFICO N° 1Tiempo de Actividad de la Asociacion

u 2 Anos

Fuente: Encuesta a miembros de la asociaciéon
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

Todos los miembros de la Asociacion Naturaleza de Dios conocen que iniciaron
sus actividades had®safios.
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Pregunta 2: ¢ Qué productos ofrece a los usuarios?

TABLA N° 2 Productos que ofrece la Asociacion

Detalle Frecuencia @ Porcentaje
Pregunta 2 Bisuteria Articulos 0
Utilitarios y Decorativos 2 s
Total 5 100%

Fuente: Encuesta a miembros de la asociacién
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

GRAFICO N° 2 Productos que ofrece la Asociacion

u Bisuteria, Articulos
Utilitarios y Decorativos

Fuente: Encuesta a miembros de la asociacién
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

Los miembros de la asociacion Naturaleza de Dios manifestaron que ofrecen a los
consumidores productos como aretes, collares, pulseras en concha, coco, tagua,
asi como también utensilios utilitarios y articulos decorativos con apliques de
plata, alpaca gpondylus.
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Pregunta 3: ¢,Cual es el valor agregado que brinda a sus clientes?

TABLA N° 3Valor Agregado

Detalle Frecuencia Porcentaje
Calidad 0 0%
Buen Precio 0 0%
Pregunta 3 Servicio Postventa 0 0%
Todas las anteriores 5 100%
Otros 0 0%
Total 5 100%
Fuente: Encuesta a miembros de la asociacion
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor
GRAFICO N° 3 Valor Agregado
m Calidad

m Buen Precio
m Servicio Postventa
w Todas las anteriores

m Otros

Fuente: Encuesta a miembros de la asociaciéon
Elaborado por: Jenny GonzabaBorbor

Todos los miembros de la asociacion manifestaron que todas las anteriores
constituyen los valores agregados que ofrecen a sus clientes, entre ellos, calidad,
buen precio y servicio postventa debido a que dan a conocer a las personas que
adquieren sus productgsie en caso de que el producto se pele puede acercarse al
punto de venta y sin ningln costo alguno pulen la artesania y se la entregan como

nueva.
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Pregunta 4: ¢, Como mide la satisfaccién del usuario?

TABLA N° 4 Satisfaccion DelUsuario

Detalle Frecuencia Porcentaje
Encuestas de satisfaccion 0 0%
Analisis de Reclamos 1 20%
Pregunta 4 Seguimiento de las ventas 0 0%
E:IiCJerrr:te:ergarios positivos de 4 80%
Total 5 100%

Fuente: Encuesta a miembros de la asociacién
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

GRAFICO NP° 4 Satisfaccion Del Usuario

m Encuestas de satisfaccionj

m Andlisis de Reclamos

m Seguimiento de las ventag

w Comentarios positivos de
clientes

Fuente: Encuesta a miembros de la asociacién
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

La mayoriade los miembros de la asociacibn Naturaleza de Dios miden la
satisfaccion de sus clientes a través de los comentarios positivos acerca de los
productos que elaboran, de esta manera se dan cuenta si el cliente esta satisfecho o
no conel producto,y en su nmoria manifestaron que ellos toman en cuenta los

reclamos que reciben de sus clientes para conocer si el producto les agradoé o no.
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Pregunta 5: ¢ Aplica Ud. Promocionespara dar a conocer sus productos?

TABLA N° 5 Promociones

Detalle Frecuencia Porcentaje
Pregunta 5 Si 0 0%
No 5 100%
Total 5 100%

Fuente Encuesta a miembros de la asoiciac
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbo

GRAFICO N° 5 Promociones

uSi

= No

Fuente: Encuesta a miembros dedsociacion
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

Los 5 miembros deal Asociacion Naturaleza de Diasdicaronque no aplican
promociones, solo han participado en varias ferias artesanales organizadas por el
Ministerio de Industrias y Productividad, permguna promociémestablecida por

ellos mismos.
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Pregunta 6: ¢ Cree Ud. que su negocio percibe ganancias?

TABLA N° 6 Ganancias

Detalle Frecuencia Porcentaje
Pregunta 6 Si 5 100%
No 0 0%
Total 5 100%

Fuente: Encuesta aiembros de la asociacion
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

GRAFICO N° 6 Ganancias

wSi

m No

Fuente: Encuesta a miembros de la asociacién
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

Todoslos miembros de la Asociacién Naturaleza de Dios consideran que su
negocio si percibe ganancias.
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Pregunta 7¢ Alguna vez ha utilizado técnicas de ventas para comercializar sus

productos?
TABLA N° 7 Técnicas de ventas
Detalle Frecuencia Porcentaje
Pregunta6  Si 0 0%
No 5 100%
Total 5 100%

Fuente: Encuesta a miembros de la asociacién
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

GRAFICO N° 7 Técnicas de ventas

uSi

= No

Fuente: Encuesta a miembros dedsociacion
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

Todoslos miembros de la asociaciéantestaron queo han utilizado técnicas de

ventas al momento de comercializar sus productos.
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Pregunta 8: ¢, Como ha sido su volumen de ventas en este Ultimo trimestre?

TABLA N° 8 Volumen de ventas

Detalle Frecuencia Porcentaje
Alto 0 0%
Pregunta 8
Normal 2 40%
Bajo 3 60%
Total 5 100%

Fuente: Encuesta a miembros de la asociacién
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

GRAFICO N° 8 Volumen de ventas

m Alto
m Normal

u Bajo

Fuente: Encuesta a miembros de la asociaciéon
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

Gran partede los miembros de la asociacion indicaron que durante el ultimo
trimestre sus ventas han sido bajsin menor porcentajgieron a conocer que

sus ventas han sido normales.
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3.3. TABULACION E INTERPRETACION DE RESULTADOS DE LA
ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CLIENTES

Sexo

TABLA N° 9 Sexo

Detalle Frecuencia Porcentaje
A Masculino 213 44 %
Femenino 169 56 %
Total 382 100%

Fuente: Encuesta a miembros de la asociacién
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

GRAFICO N° 9 Sexo

m Masculino

w Femenino

Fuente: Encuesta a miembros de la asociacién
Elaborado por: Jenny GonzabaBgorbor

De la muestra toada para esta encuesta, qude882 personata mayoria son

desexo maculino y un menor poentajeson de sexo femenino.
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Edad

TABLA N° 10Edad

Detalle Frecuencia Porcentaje
1827 115 30 %
27-36 71 19%
B 36-45 o1 24%
4554 58 15%
54-64 47 12%
Total 382 100%

Fuente: Encuesta a miembros de la asociacién
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

GRAFICO N° 10Edad

u18-27
m27-36
m 36-45

45-54
m 54-64

Fuente: Encuesta a miembros dedaociacion
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

Del total de encuestados en gran padgencuentran en edades de2TZ8seguido
de unporcentaje menoque fluctian en edades de-86 y una minima parte
fueron personas que declararon edades ent86 2ifios. En términos generalas

mayoriade los encuestados se encuentran entre los 18 y 45 afos.
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Canton

TABLA N° 11Encuestas a turistas potCanton

Detalle Frecuencia Porcentaje
Santa Elena 191 50%
C La Libertad 115 30%
Salinas 76 20 %
Total 382 100%

Fuente: Encuesta a miembros de la asociacién
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

GRAFICO N° 11Encuestas a turistas poiCanton

20%'

u Santa Elena
m La Libertad

Salinas

Fuente: Encuesta a miembros de la asociaciéon
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

En el cantén Santa Elena se llevd a dabmayor partele encuestas debido a que

es el lugar de comercializacion de los productos de la asociacién, seguido de un
menorporcentajeen el Canton La Libertad porque es el lugar donde esta ubicada
la sede de la asociacibnupa menor parte de encuests el Canton Salinas
debido a que es uno de los balnearios visitados por turistas, dentro de los tres
cantones se encuestd aristas nacionales provenientes de lugares como

Guayagquil, Ibarra, Cuenca, Quito, Ambato y turistas extranjeros de Chile, Cuba 'y
Estados Unidos.
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Pregunta 1: ¢ Conoce la asociacién de Artesanos del Mar Naturaleza de Dios?

(Si su respuesta es no pase a laggunta 3)

TABLA N° 12 Conocimiento de la asociacion

Detalle Frecuencia Porcentaje
Pregunta 1 Si 0 0%
No 382 100 %
Total 382 100 %

Fuente: Encuesta a miembros de la asociacién
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

GRAFICO N° 12 Conocimiento de la asociacion

Fuente: Encuesta a miembros de la asociacién
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

mSi

wNo

Todaslas personas encuestadaanifestaron queo conocen la asociacion de

artesinos del maNaturaleza de Dios.
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Pregunta 2: ¢ Qué productos le ofrece la asociacion?
Las personas encuestadas no conocen la Asociacion Naturaleza de Dios, por lo
tanto, tampoco conocen los productos que elaboran y comercializan, debido a esto

se continda con la siguiente pregunta.

Pregunta 3: ¢, Como calificaria Ud. los productos artesanak?

TABLA N° 13Calificacion de los productos

Detalle Frecuencia Porcentaje
Excelente 8 2%
Muy bueno 94 25 %
Pregunta 3 gieno 246 64%
Regular 34 9 %
Total 382 100%

Fuente: Encuesta a miembros de la asociacién
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

GRAFICO N° 13 Calificacion de los productos
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 Muy bueno
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Regular

Fuente: Encuesta a miembros de la asociaciéon
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

De las personas encuestadas su mayoria manifestaroque los productos
artesanales son buenas, menor porcentajes califica como muy buenos y para
una menor parteon regular. En términos generaigan partede los encuestados

tiene una buena percepcién de las artesanias.
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Pregunta 4: Por favor, indique su grado de acuerdo o desacuerdo respecto a
las afirmaciones de los productos artesanales

Se pueden encontrar variedad de productos (diferentes modelos y colores)

TABLA N° 14Variedad de productos

Detalle Frecuencia Porcentaje
Total desacuerdo 0 0%
En desacuerdo 40 10 %
Pregunta4 ' |ngiferente 21 5 %
De acuerdo 303 80%
Total acuerdo 18 5%
Total 382 100 %

Fuente: Encuesta a miembros de la asociacién
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

GRAFICO N° 14 Variedad de productos
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Fuente: Encuesta a miembros de la asociacién
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

De las personas encuestadpan parteesta de acuerdo en que los artesanos
ofrecen variedad de productos en diferentes modelos y colores, mienteassjue

minoriaestan en desacuerdo.

100



Son poductos de calidad

TABLA N° 15Productos de calidad

Detalle Frecuencia Porcentaje
Total desacuerdo 0 0%
En desacuerdo 18 5%
Pregunta 4 ' |ndiferente 36 9 %
De acuerdo 322 84 %
Total acuerdo 6 2%
Total 382 100 %

Fuente: Encuesta a miembros de la asociacién
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

GRAFICO N° 15 Productos de calidad
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Fuente: Encuesta a miembros de la asociacién
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

De las personas encuestadasmayoriaesta de acuerdo en que los artesanos

ofrecen productos de calidad, mientras quaneinenor porcentajeonsidera este

aspecto como indiferente porque para ellos la calidad en las artesanias dependera

de la mano de obra y el material qudiegn para sulaboracién, y una minima

parte estan en desacuerdo debido a que consideran que no son productos de

calidad.
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Son econémicos

TABLA N° 16 Son econémicos

Detalle Frecuencia Porcentaje
Total desacuerdo 3 1%
Endesacuerdo 54 14 %
Pregunta 4 Indiferente 97 25 %
De acuerdo 222 58 %
Total acuerdo 6 2%
Total 382 100 %

Fuente: Encuesta a miembros de la asociacién
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

GRAFICO N° 16 Son econémicos
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Fuente: Encuesta a miembros de la asociacién
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

Gran partede las personas encuestadasresi acuerdo en que los productos
artesanales soecondmicos, mientras qua menor porcentajescogio la opcion
indiferente debido a que consideran que algunos productos son econémicos y
otros un poco caros, manifestando que su precio dependera de la mano de obra y
de la utilizacion de intermediarios para la distribucion de sus productos y
menor parte de encuestado®nciond que estos productos los venden a precios

elevados por lo que estan en desacuerdo en que estos productos son econémicos.
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Son duraderos

TABLA N° 17 Son duraderos

Detalle Frecuencia Porcentaje
Total desacuerdo 5 1%
En desacuerdo 46 12 %
Pregunta 4  Indiferente 53 14 %
De acuerdo 269 71 %
Total acuerdo 9 2%
Total 382 100 %

Fuente: Encuesta a miembros de la asociacion
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

GRAFICO N° 17 Son duraderos
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Fuente: Encuesta a miembros de la asociacién
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

De las personas encuestad@snayoriaestdn de acuerdo en que los productos
artesanales son duraderos, mientras wuenenor porcentajescogio la opcion
indiferente manifestando que todo depende del uso y del cuidado que le den al
producto, yuna minima partanencionaron queestan en desacuerdo con este

aspecto.
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Pregunt a

5:

Marque con una

dorX cwanta |

precision un adjetivo u otro describe lo que los productos artesanales

significan para usted:

TABLA N° 18 Disefos

Detalle Frecuencia = Porcentaje
Muy Modernos 209 54 %
Bastante modernos 25 7%
Apenasmodernos 33 9%
Pregunta 5  Ni modernos ni anticuados 59 15%
Apenas anticuados 26 7%
Bastante anticuados 12 3%
Muy anticuados 18 5%
Total 382 100%
Fuente: Encuesta a miembros de la asociacién
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor
GRAFICO N° 18 Disefios
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Fuente: Encuesta a miembros de la asociacién
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

La mayoria @ las personas encuestadas consideelos productos artesanales

son modernosseguido de un menor porcentaje qéna queestos productos no

espac

son ni modernos, ni anticuados, por lo que para ellos las artesanias se elaboran en

disefios clasicos representando la cultura y el arte caractedisti@g@rovincia.
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Modelos

TABLA N° 19Modelos

Detalle Frecuencia Porcentaje

Muy atractivos 246 64 %

Bastante atractivos 35 9%

Apenas atractivos 19 5%

Ni lo uno- ni lo otro 23 6 %
Pregunta 5 Apenas nada atractivos 26 7%

Bastante nada 10 3%

atractivos

Nada atractivos 23 6 %

Total 384 100%

Fuente: Encuesta a miembros de la asociacién
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

GRAFICO N° 19 Modelos
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Fuente: Encuesta a miembros de la asociacién
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

De las personas encuestadas gran parteonsidera que los disefios de los
productos artesanales son muy atractivos, debido a que son productos muy
bonitos, asi mismaina menor parte de encuestagmsnsa que son bastante
atractivos. En términos generalpsra la mayoriade los encuestados estos

productos son llamativos.
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Pregunta 6: ¢Considera que es importante promocionar los productos
artesanales que ofrece la Asociacion Naturaleza de Dios?

TABLA N° 20Importancia de promocionar los productos artesanales

Detalle Frecuencia Porcentaje
I 0
Pregunta 6 =l Floe elel e
No 17 4 %
Total 382 100%

Fuente: Encuesta a miembros de la asociacién
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

GRAFICO N° 20Importancia de promocionar los productos artesanales
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Fuente: Encuesta a miembros de la asociacién
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

La mayoria de las personas encuestadas manifestaron que es importante
promocionar los productos artesanales con el proposito de dar a conocer estos
productos demanera que permita incrementar las ventas de la asociacion, sin
embargouna menor partmanifestd que mes necesario realizar promociones.
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Pregunta 7: ¢Ha participado en alguna promocion realizada por artesanos?

(si su respuesta es no, pase a la pregunta 9)

TABLA N° 21 Promocion de Artesanias

Detalle Frecuencia Porcentaje
Si 18 5%
Pregunta 7 0
No 364 95 %
Total 382 100%
Fuente: Encuesta a miembros de la asociacién
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor
GRAFICO N° 21 Promocion de Artesanias
mSi
= No

Fuente: Encuesta a miembros de la asociacién
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

Existe evidencia estadistica para afirmar dae mayoriade las personas
encuestadas no ha participado en promociones realizadas por artesanos, esto
quiere decir que las personas que se dedican a la elaboracién y comercializacion
de artesanias no se preocupan por incentivar al consumidor a que dkve &l
proceso de compra, y una minima cantidad de encuestzalufestd que si ha
participado en promociones artesanales.
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Pregunta 8:Ha participado en técnicas de promocion de ventas como:

TABLA N° 22 Técnicas de promocion

Detalle Frecuencia Porcentaje
Precios especiales 0 0%
0 descuentos
Ofertas especiales 2 11%
Pregunta 8 .
Muestras gratuitas 0 0 %
Vales o cupones 0 0 %
Feriasartesanales 16 89%
Total 18 100%

Fuente: Encuesta a miembros de la asociacién
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

GRAFICO N° 22 Técnicas de promocién

m Precios especiales o descuentg

m Ofertas especiales

= Muestras gratuitas.
Vales o cupones

m Ferias artesanales

Fuente: Encuesta a miembros de la asociaciéon
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

De laspersonas que han participado en algun tipo de promocion realizada por
personas que elaboran y comercatizproductos artesanales, en su mayoria
indicaron que participaron en ferias artesanales donde han observado la variedad
de productos elaborados deumera artesanal gn su minoriase ha beneficiado

con ofertas especiales
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Pregunta 9: ¢ Los artesanos le ofrecen valor agregado en sus productos?

TABLA N° 23Valor Agregado

Detalle Frecuencia Porcentaje
Pregunta 9 Si 257 67%
No 125 33 %
Total 382 100%

Fuente: Encuesta a miembros de la asociacién
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

GRAFICO N° 23 Valor Agregado
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Fuente: Encuesta a miembros de la asociaciéon
Elaborado por: Jenny GonzabaBorbor

Gran partade las personas encuestadas consideran que las personas que elaboran
y comercializan productos artesanales si brindan valor agregado como calidad y
buen precio, sin embargm menor porcentaje de encuestaaasifestd que no le
brindan ningun valor agregado.

En la siguiente tabla se muestran las respuestas de las 257 personas que

mencionaron que los artesanos si le brindan un valor agregado.

109



¢Cual?

TABLA N° 24 Alternativas Valor Agregado

Detalle Frecuencia Porcentaje
Calidad 206 79%
Buen precio 33 13 %
Pregunta 9 Servicio Postventa 8 3%
Todas las anteriores 8 3%
Otros 5 2%
Total 257 100%

Fuente: Encuesta a miembros de la asociacién
Elaborado por: Jenny GonzabaBorbor

GRAFICO N° 24 Alternativas Valor Agregado
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Fuente: Encuesta a miembros de la asociacion
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

La mayoria de las personagencionaron que los artesanos si le ofrecen un valor
agregado consideran que la calidad en sus productos es la principal caracteristica
qgue le afiade valor a las artesanias debido a que tienen conocimiento de que se
elaboran con materia prima como taguaogq mientras que un menor porcentaje

manifestd que un buen precio es un valor agregado de estos productos
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Pregunta 10:¢ A través de qué medio le gustaria recibiinformacién sobre el

producto?
TABLA N° 25Medios
Detalle Frecuencia Porcentaje
E-mail 98 26 %
Television 181 47 %
Radio 72 19 %
Pregunta 10  Anuncios en prensa 62 16 %
Catalogos de producto 80 21 %
Pagina web 103 27 %
Redes Sociales 142 37 %
Total 738 196 %

Fuente: Encuesta a miembros dedaociacion
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

GRAFICO N° 25Medios
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Fuente: Encuesta a miembros de la asociaciéon
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

La mayoria de lagpersonas encuestadas mencionaron que les gustaripdr
informacion de los productos que ofrece la asociacion a través de la television,
seguido de otra parte de encuestados que prefieren las redes sociales, y en su
minoria indicaron que una pagina web, email y catalogos de productos serian los
medios decuados.
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Email

TABLA N° 26 Email

Detalle Frecuencia Porcentaje
Pregunta 10 Si 98 26 %
No 284 74 %
Total 382 100 %
Fuente: Encuesta a miembros de la asociacién
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor
GRAFICO N° 26 Email
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Fuente: Encuesta a miembros de la asociacién
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

Gran parte d las personas encuestades mencionaroreste medio como una
alternativa para obteneinformacion sobre el producto, sin embargo un
porcentaje considerablendicO que le gustaria recibir informacién sobre los

productos artesanales por email o correo electrénico.
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Television

TABLA N° 27 Television

Detalle Frecuencia Porcentaje
Pregunta 10 = Si 181 47 %
No 201 53 %
Total 382 100 %

Fuente: Encuesta a miembros de la asociacién
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

GRAFICO N° 27 Televisién
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Fuente: Encuesta a miembros dedaociacion
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

Existe evidencia estadistica para afirng@e un poco mas de la mitad de las
personas encuestadas mencion6 este medio como una alternativa para abtene
informacion sobre el producto, seguido de un pugje considerablde personas

que les gustaria recibir informacién del producto a través de la television debido a
gue consideran que de esta manera van a poder observar el producto, lo cual les va

a permitir tomar una decision de compra.
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Radio

TABLA N° 28 Radio

Detalle Frecuencia Porcentaje
Pregunta 10 Si 72 19 %
No 310 81 %
Total 382 100 %

Fuente: Encuesta a miembros de la asociacién
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

GRAFICO N° 28 Radio
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Fuente: Encuesta a miembros de la asociaciéon
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

De las personas encuestadas mayoriano sugiri6 este medio como una
alternativa para obtener informacion sobre las artesaniasayminima parte
indic6 que le gustaria recibir informacion sobre los productos artesanales a través
de la radio porque muchas veces tienen ocupaciones y se les haria mas facil

sintonizar este medio y asi conocer sobre el producto.
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Anuncios en Prensa

TABLA N° 29 Anuncios en Prensa

Detalle Frecuencia Porcentaje
Pregunta 10 Si 62 16 %
No 320 84 %
Total 382 100 %

Fuente: Encuesta a miembros de la asociacién
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

GRAFICO N° 29 Anuncios en Prensa

mSi

= No

Fuente: Encuesta a miembros de la asociacion
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

Existe evidencia estadistica para afirmar uenayoriade los encuestadaso
indicd que utilizarian este medio pashtener informacion sobre el produgten
su minoriales gustaria recibir informacion del producto a través de anuncios de

prensa.
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Catélogos de productos

TABLA N° 30 Catélogos de productos

Detalle Frecuencia Porcentaje
Pregunta 10 Si 80 21 %
No 302 79 %
Total 382 100 %

Fuente: Encuesta a miembros de la asociacién
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

GRAFICO N° 30 Catalogos de productos

mSi

= No

Fuente: Encuesta a miembros de la asociacién
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

La mayoria @ las personas encuestadessugirieron los catalogos de productos
como un medio para obtener informacion sobre el produgt@ynenor partde

los encuestados manifestd que los artesanos deberiaardtiB catalogos debido

a que a través de este medio se puede observar imagenes de los productos con su

respectivo precio.
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Pagina web

TABLA N° 31P4&gina web

Detalle Frecuencia Porcentaje
Pregunta 10 = Sl 103 27 %
No 279 73 %
Total 382 100 %

Fuente: Encuesta a miembros de la asociacién
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

GRAFICO N° 31 Péagina web

mSi

= No

Fuente: Encuesta a miembros de la asociacién
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

Existe evidencia estadistica para afirmar oqgm@an partede las personas
encuestadasno menciond este medio como una alternativa para abtene
informacion sobre el producto, sin embargo un porcentaje considerable menciond
queles gustaria recibiinformacion del producto a través de una pagina web ya
que consideran que hoy en dia el internet es el medio mas efectivo para dar a

conocer un producto.
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Redes Sociales

TABLA N° 32 Redes Sociales

Detalle Frecuencia Porcentaje
Pregunta 10  Si 142 37 %
No 240 63 %
Total 382 100 %

Fuente: Encuesta a miembros de la asociacién
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

GRAFICO N° 32 Redes Sociales

mSi

= No

Fuente: Encuesta a miembros de la asociacién
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

De las personas encuestadean parteno manifestdé que este medio podria servir

para brinda informacién sobre el producto, sin embargo un porcentaje
significativo indic6 que le gustaria recibir informaciéon sobre m®ductos
artesanales a través de las redes sociales ya que cuentan con muchos usuarios y
porque es un medio efectivo que hoy en dia estan utilizando las empresas para
impulsar sus productos.
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3.4.COMPROBACION DE HIPOTESIS

Hipotesis: El plan de promocionmejorara las ventas de artesanias en la
Asociacion Naturaleza de Dios.

Para la comprobacion de la hipétesis dentro de la encuesta para los miembros de

la asociacidon se formularon las siguientes preguntas:

¢Aplica Ud. Promocionespara dar a conocer sugproductos?

TABLA N° 33Promociones

Detalle Frecuencia Porcentaje
Pregunta 5 Si 0 0%
No 5 100%
Total 5 100%

Fuente: Encuesta a miembros de la asociacién
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

De los 5 miembros de la Asociacion Naturaleza de Damks indicarorque no

aplican promociones, solo han participado en varias ferias artesanales organizadas
por el Ministerio de Industrias y Productividad, pero ninguna promocion
establecida por ellos ismos, es por esto, que se puede confirmar la hipotesis
debido a que es evidente la necesidad de implementar un plan promocional para la

asociacion.
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¢, Como ha sido su volumen de ventas en este ultimo trimestre?

TABLA N° 34Volumen de ventas

Detalle Frecuencia Porcentaje
Alto 0 0%
Pregunta 8 Normal 2 40%
Bajo 3 60%
Total 5 100%

Fuente: Encuesta a miembros de la asociacién
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

Gran partede los miembros de la asociacion indicaron que durante el dltimo
trimestre sus ventas han sido bajas, por lo tanto, para incrementar las ventas de la
asociacién es necesario implementar un plan promocional, de esta manera se

comprueba la hipotesis de @giroyecto.

Para la comprobacién de la hipotesis dentro de la encuesta para los clientes se

formularon las siguientes preguntas:

¢, Conoce la asociaciéon de Artesanos del Mar Naturaleza de Dios?

TABLA N° 35 Conocimiento de laasociacion

Detalle Frecuencia Porcentaje
Pregunta 1 Si 0 0%
No 382 100 %
Total 382 100 %

Fuente: Encuesta a miembros de la asociacion
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

120



Todas las personas encuestadas no conocen la Asociacion de Artesanos
Naturaleza de Dios, por lo tanto, ratifica la hipdtesis de implementar un plan de
promocién que permita que los clientes identifiguen y adquieran los productos

gue elaboran los artesanos.

¢, Cnsidera que es importante promocionar los productos artesanales que

ofrece la Asociacion Naturaleza de Dios?

TABLA N° 36 Importancia de promocionar los productos artesanales

Detalle Frecuencia Porcentaje
Si 365 96 %
Pregunta 6
No 17 4%
Total 382 100%

Fuente: Encuesta a miembros de la asociacion
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

La mayoria de las personas encuestadas manifestaron que es importante
promocionar los productos artesanales con el propdsito de dar a conocer estos
productos, por lo tanto, confirma la hipotesis de elaborar un plan promocional

para esta asociacion.

¢, Ha participado en alguna promocion realizada por artesanos?

TABLA N° 37 Promocién de Artesanias

Detalle Frecuencia Porcentaje
I 0
Pregunta 7 S 18 > %
No 364 95 %
Total 382 100%

Fuente: Encuesta a miembros de la asociaciéon
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor
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La mayoriade las personas encuestadas no han participado en promociones
realizadas por artesanos, esto quiere decir que las personas que se dedican a la
elaboracion y comercializacion de artesanias no se preocupan por incentivar al
consumidor a que lleve a cabo el proceso de compra, por lo tanto, esta

interrogante también contribuydaaaceptacion de la hipotesis.
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3.5.CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

3.5.1.Conclusiones

X

Luego de realizar la investigacion deercado a los miembros de la
asociacion se concluye que los productos que ofrece la asociacion tienen
valor agregado entre ellos, calidad, buen precio y servicio postventa, sin
embargono aplican promocionegor lo que se puede asumir que no
tienen conochientos en marketinges por esto que durante el Ultimo

trimestre sus ventas han sido bajas.

Una vez cumplida la investigacién de mercado hacia los consumidores de
artesanias se concluye que las personas con edades- d& HBios
constituyen el mercadoopencial para este tipo de productos, en el cual
tanto los turistas nacionales provenientes de lugares como Guayaquil,
Ibarra, Cuenca, Quito, Ambato y turistas extranjeros de Chile, Cuba y
Estados Unidos muestran un interés en productos elaborados dex maner

artesanal.

Se concluye que la Asociacion de Artesanos Naturaleza de Dios no es
conocida dentro de la Provincia, asi como tampoco son conocidos los
productos que elaboran y comercializan a un costado de la Iglesia del
Canton Santa Elena, sin embargordanera general la mayoria de los
consumidores de artesanias tienen una buena percepcidn acerca de este
tipo de productos, debido a que, considarae los productos artesanales
sonde calidad, asi mismo se ofrece variedad de productos en diferentes
modelos y colores, que son econdmicos, duraderos, modernos, Yy
atractivos, pero no los adquieren con mucha frecuencia por lo que si se

aplica un plan promocional para impulsar los productos de la Asociacién
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Naturaleza de Dios sera posible incrementar el volumewedts, de

manera general los turistas tienen una imagen positiva de estos productos.

Cabe recalcar que las personas no han participado en promociones
realizadas por artesanos, esto quiere decir que las personas que se dedican
a la elaboracion y comeaatizacion de artesanias no se preocupan por
incentivar al consumidor a que se cierre el proceso de compra, solo un
porcentaje menor que ha participado en ferias artesanales y es aqui donde
se ha observado la variedad de productos elaborados de marsanashrte

que ofertan los artesanos como la Asociacion Naturaleza de Dios, por lo

tanto, es evidente la necesidad de implementar un plan promocional.
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3.5.2.Recomendaciones

x Aprovechar el segmento de mercado que se interesa en los productos
elaborados de manera artesanal enfocando los esfuerzos publicitarios y

promocionales hacia este publico.

x  Promocionar los productos artesanales con el propésito de dar a conocer
estos prodctos de manera que permita incrementar las ventas de la
asociacion debido a que las personas que se dedican a la elaboracion y
comercializacion de artesanias no se preocupan por incentivar al

consumidor a que lleve a cabo el proceso de compra.

x  Proporconar informacion sobre los productos artesanales por television,
redes sociales, pagina web, catadlogos de productos, email o correo
electrénico,esta manera el cliente podra observar el producto, lo que

permitird tomar una decision de compra.

x Contar con varios puntos de venta para que asi los turistas que visitan la
provincia reconozcan el trabajo artesanal de la Asociacion Naturaleza de

Dios y puedan adquirirlos con mayor facilidad.
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CAPITULO IV

APLAN DE PROMOCION PARA LA ASOCIACION DE ARTESANOS
NATURALEZA DE DIOS, CANTON LA LIBERTAD, PROVINCIA DE
SANTA ELENA Aa O 2014.0

4. PROPUESTA

En el presente capitulo se propone la aplicacion de un plan de promocion para la
Asociacion de Artesanos Naturaleza de Dios, en el que se plantea una serie de
actividades promocionales que se deberian llevar a cabo para dar a conocer los

productos que ofee esta organizacion.

Para ello se realiz6 un analisis de mercado y un diagnéstico interno de la
asociacion con el cual se justifica la necesidad de implementar un plan
promocional con el fin de incrementar las ventas de esta organizacion, asi como

también alcanzar un mayor pgsnamiento y captar nuevos clientes.

Para el desarrollo del plan promocional se han considerado diferentes definiciones
sobre la promocién proporcionadas por distintos autores con el fin de contar con
diferentes puntos de vista respecto al tema, esgiorque se elabora la siguiente

matriz con el fin de seleccionar de manera adecuada la filosofia bajo la cual se

desarrollara la propuesta
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CUADRO N° 7 Matriz de Decision

Alternativas Teoria 1 Teoria2 | Teoria 3
Kotler & Ferrel & | Editorial
Criterios Armstrong Hartline Vértice

de evaluacioén
Cuenta con wuna buer

2 5 5 (295
estructuracion

Comprende una variedad
actividades para generar | 5 5(25) 4 (20) 5 (25)
mayor volumen de ventas
Proporciona incentivos pal

ue el consumidor se sien
qmotivado a adquirir ur 5 5(29 5(29 5(29)
producto.

Incluye herramienta
promocionales corporativa
Plantea la aplicacion d
promociones sobre el pun 5 5 (25) 5 () 3 (15)
de venta.

Permite dar a conocer

informar las caracteristice 5 5 () 5295 5 (25)
y atributos de los producto!

Establece pardmetros pe

la seleccién de medios cc 4 5 (20 4 (16 3(12
respecto a costos y tiempo

5 (25) 5 (25)

Aspectos
Generales

5 (25) 3(15) 3 (15)

Promocion

Publicidad

Toma en cuenta medios |
apoyopara dar a conocer |
imagen e identida
corporativa

5(20 4 (16) 32

Relaciones
Publicas

Presenta instrumentos ¢

permiten tener contactc

personal con el client 5 5(25) 3(12 3(12
como stands o0 puntc

estratégicos de venta.

Propone la aplicacion de herramientas directas para llegar al cliente

Venta
Personal

2 5 como:

E g Telemercadeg catadlogos 5 5 () 4 (20 5 (25)
s 5 Internet  (Email, Rede

= ~ Sociales, PaginaWeb) 5 5 (%) 4 (20 5 (25)

Total 265 219 216
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor
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De acuerdo a la matriz de decision, la mejor alternativa para elaborar la propuesta
es la teoria d&otler y Armstrongya que plantea una variedad de actividades que

se pueden llevar a cabo para impulsar los productos de la asociacion, por lo tanto
la propuesta se basara en la filosofia de este autor, aunque también se tomara en
cuenta lo que exponen los otros dos autcmso un medio de apoyo para el
desarrollo del plan.

4.1. Plan Promocional

4.1.1. Analisis situacional

El analisis situacional comprende el estudio del entorno interno de la asociacion
Naturaleza de Dios con el fin de determinar la situacién actual de la organizacion
y un andlisis externo que permitird identificar aquellos factores que pueden

obstaculizao favorecer el cumplimiento de sus propoésitos.

41.1.1. Andlisis interno

La Asociacion de Artesanos Naturaleza de Dios es una organizacién que se dedica
a la elaboracion y comercializacion de artesanias como aretes, pulseras, collares,
articulos decorativos y utilitarios para el hogar con materia prima como concha
perla, conchapondylus, tagua, alpaca y coco. Cuenta con 5 miembros e inicioé sus
actividades el de Septiembre del afio 2012, es decir, es una asociacion pequefia

con poco tiempen actividad.

La asociacidbn no es conocida por los consumidores, debido a que no tienen
establecida su identidad corporativa y al limitado conocimiento en estrategias de
promocioén, que permitan que el consumidor elija sus productos y tome la decision

de compra.
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La agrupacion busca que su trabajo sea reconocido a nivel local y provincial con
el propésito de incrementar sus ventas, por lo que nuestro estudio centra en
elaborar un plan de promocién que permita que los consumidores identifiquen los

productos que elaboran los artesanos.

4.1.1.2Anélisis externo

El analisis externo comprende el estudiouha serie de factores que pueden
favorecer u obstaculizar el logro de los propdsitos de la asociacién. Entre ellos

tenemos el entorno politico, econémico, social, tecnoldgico y ambiental.

Entorno politico

Los factores politicos pueden tener un impatditecto sobre el modo en que
funciona la asociacion a través de las normas o legislaciones que regulan el
funcionamiento de la misma.ebtro de la Constitucion de la Republica del
Ecuador establecida por la asamblea constituyente se identificaron leyes que

amparan a los usuarios y consumidores como la siguiente:

Constitucion de la Republica del Ecuador

Art. 52.- Las personas tienen derecho a disponer de bienes y servicios de
optima calidad y a elegirlos con libertad, asi como a una informacion

precisa y n engafosa sobre su contenido y caracteristicas.

La ley establecera los mecanismos de control de calidad y los
procedimientos de defensa de las consumidoras y consumidores; y las
sanciones por vulneracion de estos derechos, la reparacion e

indemnizacién pr deficiencias , dafios o mala calidad de bienes y
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servicios, y por la interrupcion de los servicios publicos que no fuera

ocasionada por caso fortuito o fuerza mayor.

Cabe recalcar que en esta ley se especifica que una empresa debe dar a conocer un
producto por las caracteristicas que realmente posee de manera que pueda
garantizar al consumidor un producto de calidad, por lo tanto, dentro del plan
promocional que se va a desarrollar se tomara en cuenta estos lineamientos con el
fin de brindar informacioneridica acerca de los productos artesanales que ofrece

la Asociacion Naturaleza de Dios y, de esta manera evitar problemas que podrian

afectar el desarrollo econémico de la misma.

Entorno Econdmico

Dentro del entorno econémico es necesario destacar el apoyo del gobierno, a
través de la exoneracién de impuestos, como se detalla en el siguiente articulo de

la Ley de Defensa del artesano.

Art. 9.- Los artesanos, personas naturales o juridicas, gaecen al

régimen de la presente Ley, gozaran de los siguientes beneficios:

x Exoneracién de hasta el ciento por ciento de los impuestos arancelarios
y adicionales a la importacibn de maquinaria, equipos auxiliares,
accesorios, herramientas, repuestos osievmaterias primas y
materiales de consumo, que no se produzcan en el pais y que fueren
necesarios para la instalacion, mejoramiento, produccién y

tecnificacion de los talleres artesanales.

x Exoneracion total de los impuestos y derechos que graven la

expatacion de articulos y productos de la artesania.
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x Exoneracion de derechos e impuestos fiscales, provinciales y

municipales.

x Exoneracidon de los impuestos, derechos, servicios y demas
contribuciones establecidas para la obtencidén de la patente municipal y

permisos de funcionamiento.

Esta normativa establecida dentro de nuestro pais fomenta el desarrollo de la
actividad artesanal debido a que se les esta brindando beneficios econémicos a
los artesanos como la exoneracion de impuestos y facilidades equisi@adn de

los materiales e implementos de trabajo de los artesamosl| propdsito de que
emprendan este tipo de negocio que sirva como un sustento de vida valiéndose del

trabajo realizado por sus manos contribuyendo a una mejor calidad de vida.

El gabierno ecuatoriano también contribuye al desarrollo econémico del sector
artesanal a través de programas como EXPORTAPYME y PRODUCEPYME
disefiados para brindar a las micro y pequefias empresas las herramientas para
volverlas mas rentables y productivas, f[@gue, la asociacion podria participar

en estos programas impulsados por el Ministerio de Industrias y Productividad
para impulsar sus product@Ministerio de Industrias y Productividad)

Dentro de las mipymes se destaca el sector de las artesanias, que tiene un impacto
del 40% en el Producto Interno Bruto, por lo tanto, este sector es considerado un
pilar fundamental en la economia del pa{Ministerio de Industrias y
Productividad)

Dentro de la informacion estadistica del sector los productos mas vendidos y
exportados son: Sombreros de paja toquilla y proddabtogcados con cuero y

tagua. Los paises destacados como principales compradores karEdtados
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Unidos y Hong Kongcomo se muestra en la Figura N? @inisterio de
Comercio Exterior, s.f.)

Asi también se presenta informair de las exportaciones del sector artesan
por grupos de productos siendo los rdayor exportadéin Sombreros de paja
toquilla 0 mocora y Aitulos de taguaomo se puede observar en la Figura.N°3

Luego de este analisis del entorno econdmico, se puede concluir que las artesanias
tienen un gran potencial tanto a nivel nacional comermaicional, el cual
representa una oportunidad para la comercializacion de los productos de la
asociacion Naturaleza de Dios.

Entorno Social

Las artesanias tiene un alto impacto cultural en el comportamiento de compra de
los consumidoredebido a que soproductos que representan la cultura y el arte
caracteristico de la provincia, asi como también del pais debido a que son
elaborados con materia prima originaria de la regién, por lo que, genera interés en
los turistas que visitan la provincia, considel@mue son productos atractivos y
modernos como se pudo evidenciar a través del estudio de mercado, de la misma
manera se pudo identificar que el mercado potencial lo constituyen personas de

18-45 afios de ambos sexos.

Entorno Tecnoldgico

Es necesario toar en cuenta los cambios que en la actualidad estan originando la
tecnologia y el internet en el marketing de las organizaciones, en las que se
utilizan medios para dar a conocer sus productos como redes sociales, email y

paginas web.
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Cabe recalcar que dea del plan de promocién que se desarrollar4 para la
Asociacion Naturaleza de Dios se tomara en cuenta medios como Redes sociales,
email y pagina web, con el fin de impulsar sus productos, debido a que en el
estudio de mercado realizado un porcentaje iderable manifestd que les

gustaria recibir informacion acerca del producto a través de estos medios.

Entorno Ambiental

Las normas ambientales que podrian afectar al desarrollo de la actividad artesanal
de la asociacion estan relacionadas cocolsservacion de la concha spondylus
como patrimonio cultural por lo que se podria prohibir su extraccion y utilizacion
en la elaboracion de artesanias, la cual constituye una materia prima que usan los
miembros de la asociacion para elaborar sus produsirsio estos, los que
mayores utilidades generan para la misma, al ser un material precioso y preferido

por los turistas en este tipo de productos .

4.1.2. Objetivos del plan

4.1.2.10bjetivo General

Incrementar las ventas de la asociacion Naturaleza de Dediante la
implementacion de un plan promocional para que los consumidores identifiquen

los productos que elaboran los artesanos.

4.1.2.20bjetivos Especificos

x Proporcionar incentivos para que el consumidor se sienta motivado a
adquirir los productos de la asacion utilizando herramientas

promocionales sobre el punto de venta y el consumidor.
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Dar a conocer o informar las caracteristicas y atributos de los productos
transmitiendo mensajes publicitarios a través de los medios de

comunicacion mas efectivos.

Fortalecer la imagen e identidad corporativa de la asociacion
comunicandola a los consumidores con el fin de que identifiquen los

productos que ofrecen los artesanos.

Utilizar instrumentos que permitan tener contacto personal con el cliente
como stands guntos estratégicos de venta con el fin de que puedan

acceder con mayor facilidad hacia los productos de la asociacion.

Lograr que el punto de venta sea atractivo para los clientes mediante la
aplicacion de una serie de actividades que permitan realzaadgen del

mismo.

Brindar informacién de los productos de la asociacibn mediante la
aplicacion de herramientas directas como Email, Redes Sociales y Pagina
Web.

4.1.3. Filosofia corporativa

4.1.3.1Mision

Elaborar artesanias de calidad talladas a mano utilizarateria prima Unica

originaria de nuestra region, estableciendo puntos estraséggcventa donde se

exponga ladurabilidad, los precios atractivos y los disefios auténticos para tener

una mejor calidad de vida a través del trabajo y esfuerzo, apoyadts e

creatividad y experiencia artesanal.
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CUADRO N° 8 Matriz Mision

Preguntas Respuestas

Elaborar artesanias de calidad talla

; Qué hace la organizacion?
Q 9 a mano

Estableciendo puntos estratégicos

¢, Como lo hace?
venta

¢, Con cuales criterios, valores,  Exponiendo  durabilidad, precic
principios se rige? comodos Yy disefios auténticos

Para tener una mejor calidad de vid

; Para qué lo hace? i .
¢ 9 través del trabajo y esfuerzo.

Con la utilizacion de materia Unic
¢, Con qué lo hace? ¢ Apoyado en gL originaria de nuestra region, apoya
lo hace? en la creatividad y experienc

artesanal.

Fuente: (Larrea JustizjGuia de Estudio Planeacion Estratégica
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

4.1.3.2Vision

Ser reconocidos a nivel local, nacional e internacional demostrando calidad,
creatividad y garantia en sus productos con el propdsito de mejorar su capacidad
competitiva.

CUADRO N° 9 Matriz Vision

Preguntas Respuestas

Ser reconocidos a nivel local, nacior

5 : rem r? : :
¢Quequeremos se e internacional

¢, Qué valor agregado entregamos? Calidad, creatividad y garantia.

Fuente: (Medina Quintanal.ibro Pensar, planificar, ejecutar y evalestratégicamente
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor
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4.1.3.3Valores corporativos

x  Trabajo en equipo

x Actuar con integridad
x Compromiso

x Responsabilidad

x Innovacion Continua

4.1.4. Mercado Objetivo

4.1.4.1Segmentacion

CUADRO N° 10Criterios de Segmentacion

Variables de segmentacion Segmentacién de mercados

Geograficas
Pais Ecuador
Provincia Santa Elena

Socio demograficas

Edad 18 hasta 45
Sexo Hombres y Mujeres
Clase Social Media alta

Turistas nacionalesgxtranjeros que
tengan una elevada sensibilidad por
productos artesanales

Comportamiento

Fuente: (Casado Diaz & Sellers Rubibjbro Introduccién al Marketing
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

Segmentacién Geografica

La segmentadn del mercado se la ha realizado tomando en cuenta el sector

geog#éfico al cual se dirige la Asociacion Naturaleza de Dios para ofrecer sus
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productos, es decir, el canton Santa Elena que es el lugar donde se encuentran
ubicados comercializandous productos, el canton La Libertad donde se
encuentra la sede de la asociacion, y por ultimo el Canton Salinas con el fin de
gue las artesanias de la asociacion sean reconocidas por los turistas que visitan la
Provincia, provenientes de lugares corGoayauil, Ibarra, Cuenca, Quito,
Ambato y turistas extranjeros de Chile, Cuba y Estados Unidos.

SegmentaciérSocicDemogréafica

La segmentacion demografica se la realiza considerando variables como sexo,
edad, y nivel scio econdmico de los clientes, consideragde el mercado
potencial de los productos que ofrece la asociabiaturaleza de Diogsomo
aretes, collares, pulseras, articulos decorativos y utilitarios estd conformado por
hombres y mujeres de edades e85 afos, represent@mel mayor porcentaje

en elestudio de mercado realizagor lo que se consideran parte del mercado
objetivo que estarian en capacidad de adquirir los mismos, por lo tanto se

considera la clase media y alta.

Segmentacion porcomportamiento

Se considera la segmentacion por comportamiento debido a que el mercado

potencial para el sector de artesanias de tagua, coco, alpaca, concha spondylus y
concha perla son los turistas nacionales y extranjeros que tienen una elevada
sensibilidad por productos artesanales, es decir, que al momento de visitar la

provincia se sienten atraidos por estos productos, considerando que son productos
atractivos, modernos, de calidad, con precios comodos como seqnstatar a

través del estud de mercado que se realizO a una determinada muestra de

turistas.
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4.1.4.2Estrategias de mercado

Estrategia de Penetracion en el mercado

Para incrementar la participacion de mercado de los productos que ofrece la
Asociacion de Artesanos Naturaleza de Dios se implementard una estrategia de
penetracion en el mercado destinando recursos para actividades promocionales y
publicitariasy asi llanar la aten@n del cliente.

Estrategia de desarrollo de mercado

La estrategia de desarrollo de mercados permitira que los productos de la
Asociacion Naturaleza de Dios sean reconocidos en otros mercados, por lo que se
introducird sus artesanias en otras zonas geograficas implementando puntos
estratégicos de venta erfatentes localidades de la Provincia de Santa Elena para
que el cliente tenga mayor acceso al producto y asi incrementar el nivel de ventas

de la asociacion.

Estrategia de posicionamiento

Esta estrategia permite promover las caracteristicas de un producto, por lo que se
aplicara una estrategia de posicionamiento diferenciado basada en los beneficios
haciendo énfasis en las ventajas competitivas de las artesanias de la Asociacion
Naturalezade Dios como la calidad que caracteriza a sus productos ya que son

elaborados con fibras naturales (tagua, coco, alpaca y concha spondylus), asi
también la estrategia estara encaminada en destacar la creatividad en sus

artesanias debido a que son produatdénticos, atractivos y modernos.
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4.1.5. Marketing MIX

4.1.5.1Producto

4.1.5.1.1. Marca

FIGURA N° 32Marca de la Asociaciéon

LU

Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

El presidente de la Asociacion y cada uno de los miembros que conforman esta
organizacion utilizan Asociacion Naturaleza de Dios como nombre 0 marca para
identificar los productos artesanales que elaboran a base de fibras naturales,

nombre que les representa cuando participan en eventos artesanales.
4.1.5.1.2. Logo

FIGURA N° 33Logo de la Asociacién

Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor
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Se utilizard como simbolo una concha con un pesebre en su interior para que
haga referencia al nombre de la Asociacion Naturaleza de Dios, astarotién
a los productos que elaboran, debido a que es una de las artesanias que

comercializan realizada a base de concha espondylus.

La estrella dentro la concha hace referencia a la originalidad de cada uno de sus
productos debido a que cuentan con diseéiuténticos, adema&s fondo que se
muestra dentro de esta imagembolizala materia prima que se utiliza para
elaborar las artesanias como la concha espondylus yacpada provenientes del

mar; latagua, alpaca y coco materia prima proveniente de la naturaleza y de esta

manera se representa la identidad visual de la asociacion.

4.1.5.1.3. Eslogan

La Asociacion Naturaleza de Dios no posee un eslogan por lo que se propuso a los
miembros de la asociaciéon usthdo de slogans con el fin de escoger aquellos con
los que se sientan mas identificadoseksiguiente cuadrase detallan los slogans

sugeridos para la asociacion.
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CUADRO N° 11 Lista de Eslogan

PropuestaEslogan

1 N"Descubre y elige el pr
2 AUn mundo artesanal por
3 "nDonde el arte se not ac
4 Aol oreamos tu vidao

5 iLe damos color a tu vi
6 ADale un toque perfectoc
7 nDale un toquiedadotesanec
g ADonde |l a creatividad r
9 NAvent Yarate a experi mer
10 TExpresamos | o que i mac
11 ADemostramos | o que exf¢
12 iDonde nuestras manos ¢
13 "Donde vemos |IM8rs taelslog ¢
14 ADonde cumplimos tus de
15 AiD®j ate | |l evar por el r
16 "D®] ate atrapar por el
17 AOriginalidad y arte er
18 iCreaciones artesanal es

Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

De esta variedad deslogan los miembros de la asociacion se identificaron con

los siguientes:

CUADRO N° 12 EsloganSeleccionados

Propuesta Eslogan

1 ADonde el arte se notabo
2 "nDale un tyqart peamhailcta

ADonde huestras manaos S

w
S5

=]

4 D®) ate atrapar por el

5 ACreaciones artesanal es

Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor
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Para la seleccion adecuada del eslogala dsociacion se consulté a 20 personas
el eslogan quecausaba mayor impacto en ellds. eslogan que tuvo mayor

preferencidue el siguiente:

FIGURA N° 34Eslogan de la Asociacion

/| 4 | 4 8~ ~ .
Il /. ) ) "'/

Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

El esloganhace referencia a laariada cartera de productos que ofrece la
asociaciércomoaretes, collares, pulseras, juegos de cucharas, cajas de pinchos y
articulos decaativos entre ellos nacimientos elaborados fibras natuales como

coco, tagua, alpaca, concha perlaspondylus, materia prinde la que extraen

una gama de productos artesanales, ademas el eslogan hace un llamado al

consumidor para que adquiera este tipo de productos.

4.1.5.1.4. Cartera de productos

La asociacion Nataleza de Dios ofrece tres lineas de productos: articulos
decorativos, articulos utilitarios y bisuteria. A su vez la linea de bisuteria se

subdivide en linea de lujo e informal.

Los articulos decorativos estan conformados por los nacimientos y figuras de
peces que son elaboradas a base de concha espondylus, y la linea de articulos
utilitarios comprende las cajas de pinchos y cajas de cucharas elaboradas también

a base de concha espondylus y madera.
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Articulos decorativos

FIGURA N° 35 Adorno en forma de pezDisefio 1

Fuente: Asociaciéon Naturaleza de Dios

FIGURA N° 36 Adorno en forma de pezDisefio 2

Fuente: Asociacion Naturaleza de Dios
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FIGURA N° 37 Nacimiento en Coco

Fuente: Asociacion Naturaleza de Dios

FIGURA N° 38 Nacimiento en Concha Spondylus

Fuente: Asociacion Naturaleza de Dios
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FIGURA N° 39 Nacimiento en ChuraDiserfio 1

Fuente: Asociacién Naturaleza de Dios

FIGURA N° 40 Nacimiento en ChuroDisefio 2

Fuente: Asociacion Naturaleza de Dios
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FIGURA N° 41 Nacimiento en Concha PerleDisefio 1

Fuente: Asociacion Naturaleza de Dios

FIGURA N° 42 Nacimiento en Concha PerleDisefio 2

Fuente: Asociacién Naturaleza de Dios
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Articulos Utilitarios
FIGURA N° 43 Caja de pinchos

Fuente: Asociacion Naturaleza de Dios

Bisuteria de Lujo

En la linea de bisuteria de lujo se destacan los collares y aretes elaborados en
conchaespondylus y concha perla con apliques de plata.

Juegas de Gargantilla y aretes

FIGURA N° 44 Collar y Aretes-Disefio 1

4

Fuente: Asociacion Naturaleza de Dios
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34etby

FIGURA N° 45Collar y Aretes-Disefio 2

FIGURA N° 46 Collar y Aretes-Disefio 3

4

Fuente: Asociacién Naturaleza de Dios

Fuente: Asociacion Naturaleza de Dios
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Aretes

FIGURA NF° 47 Aretes de Concha PerlaDisefio 1

Fuente: Asociacién Naturaleza de Dios

FIGURA NF° 48 Aretes de ConchaPerla-Disefio 2

Fuente: Asociacién Naturaleza de Dios
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Bisuteria Informal

Dentro de la linea de bisuteria informal encontramos productos como aretes,
collares, pulseras elaboradas €ibnas naturales como tagua. Las pulseras de esta
linea de productos también se elaboran con perlas como se puede obsesvar en la

figurasN°51 y N°52

FIGURA N° 49 Aretes de Tagua

Fuente: Asociacién Naturaleza de Dios

FIGURA N° 50Collar y Aretes de Tagua

Fuente: Asociacion Naturaleza de Dios
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Pulseras

FIGURA N° 51 Pulsera dePerlas-Disefio 1

Fuente: Asociacién Naturaleza de Dios

FIGURA N° 52 Pulsera de PerlasDisefio 2

Fuente: Asociacién Naturaleza de Dios
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FIGURA N° 53 Pulsera de Tagua

Fuente: Asociacién Naturaleza de Dios

4.1.5.1.5. Estrategias de Producto

Estrategia de desarrollo de producto

La estrategia de producto estard encaminadzrener productos mejorados, con
nuevosdisefos, es decir, se implementarda empaques con el logo distintivo de la
asociacion y de esta manera estimular a los clientes llevar a cabo el proceso de

compra de las artesanias.

Empaquetado

Para empaquetar los productos que elabora la asociaciébn se utilizara como
etiqueta el nombre de la asociacion con su respectivodogm se observa en la

figura N°47con el fin de otorgar identidad visual a los productos.
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FIGURA N° 54 Etiqueta

AN EECCUECICE
@ NN

Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

La asociacion Naturaleza de Dios ofrecera distintas clases de empaquetado, de

acuerdo a las lineas de productos.

El empaquele los articulos decorativoarticulosutilitarios y bisuteria informal

estara elaborado a base de carton a los lados y acetato en la parte del frente con el
fin de que los consumidores puedan apreciar el producto, ademas nos
aseguraremos de que el empaque sea resistente para que el conpusddor
utilizarlo para guardar otros articulos. Cabe recalcar que el tamafio de los

empaques variara de acuerdo al tamafio del producto.

Para la bisuteria de lujo, la asociacion utilizard un empaque de cartén en forma
octagonal para que sea semejante alocootde una concha con el propoésito de
otorgarle un toque original al empaque, asi como también representatividad y

elegancia.

Ademas para que el consumidor pueda trasladar el producto hacia su hogar con
mayor comodidad se le entregard el producto erfunmda depapel cambrelaon

el logo de la asociacion.
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4.1.5.2Precio

4.15.2.1. Determinacion de precios

Los precios de los productos que ofrece la iasain se establecen tomando en

cuenta dos factores:

x La mano de obra, debido a que la elaboracion de estos productos
comprende un amplio proceso, ademas un arduo trabajo al momento de

realizar los moldes de las figuras Yy tallarlas.

x La materia prima, es otro elemento que influye al momento de establecer
el precio de las artesanias, debido a que se utilizan diferentes materiales

para la elaboracion de los productos.

Precios deventa
En el siguiente cuadro se detallan los preciosadeatiada cartera de productos

que ofrece la asociacion.
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CUADRO N° 13 Lista de Precios

Productos Precio
Articulos decorativos

Nacimientos en Churo $65
Nacimientos de Coco $42
Nacimiento en concha perla $35
Nacimiento en concha spondylus $70
Nacimiento en forma de caracol $30
Bisuteria

Aretes en concha perla $5
Aretes de tagua $3
Pulseras de perlas $5
Dijes en concha $12
Dijes en diferentes formas $6
Juego de gargantilla de concha perla $60
Gargantilla de concha con perlas $32

Articulos utilitarios

Caja de pinchos (6 piezas) $24
Caja de cucharitas de concha $25
Caja de cucharas de madera $35

Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

4.1.5.2.2. Estrategias de Precio

Estrategia de precios déouen valor

Se fijara una estrategia de precios de buen valor para que el consumidor este
consciente de la calidad y autenticidad de los productos que ofrece la asociacion,
motivando a los consumidores a llevar a cabo el proceso de compra mas por
calidad que por econwa. (Kotler & Armstrong, Fundamentos de Marketing,
2008, pag. # 265)
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Estrategia de fijacion de precios de mezcla de productos

Se utilizar4 & estrategia de precjmara paquete de productos cquansistira en
ofrecerun conjunto de productos a un costo inferior del precio individual, es
decir, se establecera precios por paquetes de produttiaanda (Kotler &

Armstrong, Fundamentos de Marketing, 2008, pag. # 278)

4.1.5.3Plaza

4.1.5.3.1. Estrategia de canales de distribucién

La Asociacion Naturaleza de Dios utiliza canales de distribucion directo, es decir,
de la empresa al consumidor final, comercializando sus productos a través de
puntos de venta ubicados en el Canton Santa Elenacastado de la Iglesia

Matriz, cerca del Parque Central.

FIGURA N° 55Desarrollo de la Estrategia de Distribucién

Longitud del Canal

Canal de Distribucion Directhlivel Cero

\ 4

Distribucion Selectiva

Fuente: (Direccion de Marketing)
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

La estrategia de canales de distribucion consiste en implementar otros dos puntos
de venta en diferentes localidades de la Provincia de Santa Elena, es decir, una
isla comercial en el Malecon del Cantén Salinas y en el MalecdDaaebn La

Libertad, que permitan que el consumidor pueda adquigroglucto con mayor
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facilidad, por lo que es considerada una distribucion selectiva ubicando los
productos en lugares donde hay mayor afluencia de turistas.

FIGURA N° 56 Longitud del Canali Puntos de Venta

Puntos de Consumidor

venta final

Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

Ademas se implementara una pagina web a través de la cual los clientes podran
realizar pedido de los productos, que se mostraran en un catalogo virtual con sus
respectivas caracteristicas distintivas y precios , por lo tanto es un canal directo
que permite trasladar el producto desde el taller artesanal hacia el consumidor

final.

FIGURA N° 57 Longitud del Canal-Pagina Web

Pagina . Entrega a Consumidor
web domicilio

Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

4.1.5.4Promocion

4.154.1. Plan de medios publicitarios

Objetivo
Dar a conocer o informar las caracteristicas y atributos de los productos
transmitiendo mensajes publicitarios a través de los medios de comunicacion mas

efectivos.
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Audiencia Potencial

La audiencia potencial esta constituida por hombres y mujeres-d& aBos,
publico que es considerado como mercado potencial para las artesanias que ofrece

la asociacion Naturaleza de Dios.

Plan de Medios

Medios no
tradicionales

Empaque
Tarjetas de
Presentacion

Medios
Tradicionales

Internet
Television
Valla
Publicitaria

CUADRO N° 14 Plan de Medios

Empaque- La Asociacién Naturaleza de Dios entregara
empaques con el logo distintivo a las personas que adqt
los productos de la asociacion con el propésito de d
conocer la identidad visual de la organizacion y captar m
numero de consumidores.

Tarjetas de presentacion. Las tarjetas de presentaci
seran entregadas a los consumidores que visiten los pun
venta y que demuestren interés en los productos.

Internet.- Se creara una cuenta de Facebook, YouTube y
pagina web, asi también se utilizara publicidad digital la
se enviara por medio de correo electronico.

Television- Se transmitira un spot publicitario a través de
canal de television local con mayor audiencia como Espc

Valla Publicitaria .- La publicidad exterior se la colocara
puntos estratégicos de la provincia donde hay m
afluencia de turistas, y adglespertar el interés de I
consumidores hacia los productos que elabora la asociac

Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor
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Representacion de la campafa publicitaria

La campafia publicitaria tiene como propoésito informar a los consumidores las
caracteristicas distintivas de las artesanias que ofrece la Asociacion Naturaleza de
Dios, por lo tanto, es una publicidad informativa que ademas permitira comunicar

la identidad visual de la organizacion.

Cabe recalcar que el spot televisivo tendra unsaaion de 30 segundos
transmitiendo el anuncio tres veces por dia, en el horario de 14:00 a 19:00 por el
canal de television Espdl y se hara énfasis en la calidad, durabiljdgtantia

y disefios auténticos que ofrece la asociacion, ademas se mostrard parte del
proceso de elaboracion de estos productos y la materia prima que se utiliza con el

fin de que los consumidores evidencien la calidad de los mismos.

Disefios publicitarios

Empaque

FIGURA N° 58 Empaque Bisuteria Informal

Fuente: Jenny Gonzabay Borbor
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FIGURA N° 59 Empaque Bisuteria de Lujo

Fuente: Jenny Gonzabay Borbor

FIGURA N° 60 Empaque Articulos Decorativos y Utilitarios

Fuente: Jenny Gonzabay Borbor
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FIGURA N° 61 Empaque Fundas de Cambrela

RS CCLEELE

e
~
4 /

Fuente: Jenny Gonzabay Borbor

FIGURA N° 62 Tarjetas de presentacid

RECCLIECLIOm

G

—— X
Carlos Salinas Chele - Presidente AV
Telf. 0959148509 xDojatclatraparlporlel]

Email: naturalezadedios@outlook.com  sxmudo artmrana®

Sitio web: www.naturalezadedios.com
Ubicacidn: Cantén La Libertad

Barrio 25 de Septiembre ]

‘\J

Elaborado por: Jenny Gonzabaorbor
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FIGURA N° 63 Valla publicitaria

yDojatelatiapariporjel
mundolartesanalg

//MMEGBQ\

N

www.natmahzadcdios.cpm
Telf. 0969148509 ’

Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor
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Descripcién Ene.
Empaque 112
Tarjetas Qg 2.00
Presentacion
Televisién 400
velles 700
publicitarias
Total 1214

Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

Feb.

112

2,00

114

CUADRO N° 15 Presupuesto del Plan de Publicidad

Mar.

112

2,00

114

Abril

112

2,00

114

Presupuesto Publicidad 2015

Mayo

112

2,00

114

Jun.

112

2,00

114

Jul.

112

2,00

114

Agos.

112

2,00

114

112

2,00

114

Oct.

112

2,00

114

Nov.

112

2,00

114

Dic. Total 2015

112 1.344
2,00 24
400
700

114 $2.468
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415.4.2. Plan de Relaciones Publicas

Objetivo
Fortalecer la imagen e identidadrporativa de la asociacion comunicandola a los
consumidores con el fin de que identifiquen los productos que ofrecen los

artesanos.

Herramientas de Relaciones Publicas

Articulo en el periddico- La Asociacion Naturaleza de Dios se contactara con
uno de los medios impresos de mayor preferencia en la Provincia, como el Super
La Peninsula para publicar un reportaje sobre la actividad a la que se dedican y de
esta manera dar a conocer los productos elaboran, la materia prima que
utilizan y el proceso de elaboracion de las artesanias con el fin de hacer énfasis en
la calidad y autenticidad de los productos. Este reportaje se publicara en el mes de

Enera

Ferias- La Asociacion Naturaleza de Diosta&as pendiente de las ferias
artesanales organizadas por el Ministerio de Industrias y Productividad para
participar en estos eventos, con el propdsito de dar a conocer sus productos en

otros lugares del pais.

CUADRO N° 16 Presupuesto del Plan de Relaciones Publicas

Presupuesto del Plan de Relaciones Publicas 2015

Descripcion Ene. Feb. Mar. Abrii  Mayo Jun. Jul. Agos. Sep. Oct. Nov. Dic. 2A(;]105
Articuloen 4 5q 456
el Periddico
Ferias 110 110 110 110 110 110 110 110 880
Total 566 = 110 110 110 110 | 110 110 110 $1.336

Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor
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4.15.4.3. Plan de Promocion

Objetivo
Proporcionar incentivos para que el consumidor se sienta motivado a adquirir los
productos de la asociacion utilizanderramientas promocionales sobre el punto

de venta y el consumidor.

Herramientas promocionales para los consumidores

Concurso y sorteos. Durante fechas especiales como el dia de la madre y
navidad se realizaran sorteos de productos como nacimieateteg elaborados

en concha espondylus, para ello se entregardn cupones a las personas que
adquieran artesanias desde un monto de $10 en adelante, haciéndose acreedor a
dos cupones para el sorteo, en el cual deberan llenar sus datos informativos y
deposiarlos en anforas que estaran ubicadas en los puntos de venta de la

asociacion.

FIGURA N° 64 Cupo6n Dia de la Madre

EECCLECLOn

Nowmbres:

Apellidos:

Telf.:

Direccion:

Llena tus datos y deposita tus cupones en los puntos de
venta de la asociacion. Sorteo a realizar el 25 de Mayo

Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor
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FIGURA N° 65Cupo6n Navidad

Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

€n egta navidad te invitamos a participar
en ¢ gorteo de egte Rermogo uachnhuto

Nowbres:

Apellidosg:

Telf.:

Direccion:

Llena tus datos y deposita tus cupones en los puntos de
venta de la asociacién. Sorteo a realizar el 23 de Diciembre.

Paquetes a precios especialesLa Asociacion Naturaleza de Dios ofrecera
conjuntos de productos a un precio inferior del costo individual como los juegos
de gargantilla y aretes otorgando un descuentol@ed, estas actividades se
llevaran a cabo en los meses en que las ventas son bajas con el fin de incentivar a

los consumidas tomar la decision de compra.

FIGURA N° 66 Paquetes de productos

@L Artegsaniag eaboradag en concha perla
v egpondylusg

Elaborado por: Jenny Gonzabaorbor
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Regalos y premios. Se otorgaran regalos a los consumidores en fechas especiales
como el dia de su cumpleafios, para ello deberan haber realizado al menos una
compra de un monto de $20 en adelante, haberse registrado en la pagina web y
llenar tododos datos informativos, entre ellos se incluye la fecha de nacimiento y

el correo electrénico, partiendo de estos datos se elaborara una base de datos de
clientes, los cuales recibiran un email con un vale recortable, el cual deberan
imprimir para que sacerquen a los puntos de venta a retirar su regalo entre los
gue se va a entregar monederos de conchas, llaveros y aretes de tagua. De la
misma manera se llevara a cabo esta promocion cuando un cliente adquiera un
producto en el punto de venta fisico, esteecaso debera mostrar su cédula de

identidad y de manera inmediata se entregara el obsequio.

FIGURA N° 67 Imagen del vale recortable

S

B30GIAEI0N

)

LTI

Te/degea un|Feliz| Cumpleanos)

Telegperamos]ennuestros)
lpuntosldelvental

slunlBonitololsequio

-----------------------

Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

.
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CUADRO N° 17 Presupuesto del Plan de Promocion

Presupuesto Plan de Promocién 2015

Descripcion Ene. Feb. Mar. Abril Mayo Jun. Jul. Agos. Sep. Oct. Nov. Dic. ;%tfé
Coneursoy 17,50 77,50 95
Sorteos
Paquetes a
precios 60 60 60 60 60 60 360.00
especiales '
Regalos y 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 720,00
premios
Total 60 60 60 120 137,50 120 120 120 120 60 60 137,50 $1.175

Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor
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41544, Plan de Ventas Personales

Objetivo

Utilizar instrumentos que permitan tener contacto personal con el cliente como
stands o puntos estratégicos de venta con el fin de que puedan acceder con mayor

facilidad hacia los productos de la asociacion.

Politicas de venta

Representantes de venta.La Asociacion Naturaleza de Dios contara con tres
representantes de ventas, papel que serd desempefiado por miembros de la
asociacion, y deberan encargarse de dar a conocer al consumidor final las
caracteristicas, atributos y beiceds del producto, para ello contaran con material

de apoyo como catalogos donde se especifica detalles del producto como precios
y materia prima utilizada para su elaboracion, ademas se repartiran estos catalogos

a las personas que transiten cerca dgrde venta.

Territorios de venta.- Esta organizacion también contara con una pagina web, la
cual servira como sistema de venta directa para distribuir las artesanias a otros
lugares de la provincia y a nivel nacional. Para la administracion de |aapégjn

se brindara capacitaciones a los miembros de la asociacion para que se encarguen

de receptar y enviar los pedidos.

Precios: Respecto al precio, se aplicara un recargo en los precios de las artesanias

dependiendo del lugar al cual deben ser enviados.

Pedido minimo- El pedido minimaes de $50 dodlares.
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Formas de pago. Los consumidores deben pagar el precio del producto por

transferencia bancaria, debido a que la asociacion aperturarésdo@mntarias

en el Banco del Pdaio y Banco de Guayaquil, para otorgarle mayor facilidad

a los compradores al realizar el pago del producto, el cual se debe realizar

previo al envio dgbroducto.

Tiempo de entrega: El tiempo de entrega de las artesanias sera de 36 horas.

CUADRO N° 18 Presupuesto del Plan de Ventas Personales

Presupuesto del Plan de Ventas Personales 2015

Descripcion Ene. Feb. Mar. Abril Mayo

Material de

apoyo 60 60 60 60 60
(catalogos de

productos)

Capacitaciones 300

Total 360 60 60 60 60

Elaborado por: Jenny Gonzabaorbor

4.1.5.4.5. Merchandising

Objetivo

Jun.

60

60

Total

Jul. Agos. Sep. Oct. Nov. Dic. 2015

60 60 60 60 60 60 720

300

60 60 60 60 60 60  $1.020

Lograr que el punto de venta sea atractivo para los clientes mediante la aplicacion

de una serie de actividades que permitan realzar la imagen del mismo.
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Técnicas de merchandising

La Asociacion Naturaleza de Diasilizara diferentes técnicas de merchandising
en el punto de venta, cabe recalcar que los puntos de venta que se estableceran son
pequefios puestos en forma de islas comerciales con un disefio creativo e

innovador.

Letreros atractivos- En el exterior depunto de venta se colocara un letrero
luminoso con el nombre de la asociacion y su logotipo con el fin de que llame la

atencion de los consumidores

Disefio de la fachada interna y externaPara la fachada interna se utilizaran los
colores que identifiaa a la Asociacion como verde y celeste metalizado,
decorando el punto de venta alternando estos colores, de la misma manera con la

fachada externa.

Escaparates o vitrinas: La decoracion del punto de venta incluye vitrinas en la
parte frontal y a los castlos torres de vitrinas para la exhibicion de los productos
de esta manera los consumidores podran apreciar las artesanias que se elaboran en

la asociacion.

Banner.- Se colocara un banner publicitario en cada uno de los puntos de venta
de la asociaciormostrando la marca y el eslogan de la misma, asi como también
los productos mas destacados con el fin de persuadir al cliente a tomar la decision

de compra.
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FIGURA N° 68Banner
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Digenos auténticos,
6ritlo'y color natural.

Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor
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CUADRO N° 19 Presupuesto de Merchandising

Presupuesto de Merchandising 2015

Descripcion Ene. Feb. Mar. Abril Mayo Jun. Jul. Agos. Sep. Oct. Nov. Dic. ;%tfé
Letr_eros 50 50
luminosos

Fachada Interna 60 60

y Externa

Isla comercial 600 600
Vitrinas 2400 2400
D|splla_ys . 210 210
publicitarios

Total 3320 $3.320

Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor
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4.1.5.4.6.

Objetivo

Marketing Directo

Brindar informacion de los productos de la asociacion mediante la aplicacion de

herramientas directas de internet.

Herramientas de marketing directo

Pagina web: En la pagina web se mostrara un catalogo virtual de los productos

que ofrece la asociacion con sus respectivas caracteristicas y precios, ademas los

consumidores podran realizar pedidos, debido a que se incluira informacion de

contacto para que se puedammeinicar con los artesanos a través de correo

electrénico o via telefénica.

FIGURA N° 69 Pagina WeblInicio

B calhon Naturslezadeliov prestmboy;

BISUTERIA DE LUJO
W Soauteris ifomal  Oollar + s

Coilar + Areles

Modelo 202

-~ |

{ companr

$60.00

Canticae

e
Come

» Anadir al
carrito

S —
Fuente: Jenny Gonzabay Borbor
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FIGURA N° 70 Pagina WebCatalogo de Productos

& o 1o vesielc prets ‘ - ¢ | Gy Pt
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Nacimiento en Collar + Aretes de Aretes de concha Juego de concha
concha espondylus Concha espondylus perla espondylus

Caja de Pinchos Nacimiento en forma Aretes de Tagua
de Churo

Fuente: Jenny Gonzabay Borbor

Mailing. - Se enviar4 correos electronicos a consumidores potenciales de
artesanias a través de la aplicacién MailChimp para lo cual se contara con una
lista de suscriptores a los que se les enviara publicidad digital con infonmacio
referente a los productos.
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FIGURA N° 71 Publicidad Digital

Bienvenido/a *FNAME* *LNAME*

La Asociacién Naturaleza de Dios te ofrece una variedad de
artesanfas con disefios auténticos elaboradas en tagua, coco,
alpaca, concha perla y espondylus.

Juego de collar y W Caja de Pinchos
aretes en concha Qelaborado con

v spondylus. concha espondylus.
st el Precio $60 Precio $24

Nacimiento en
formade churo.

Email: naturalezadedios@outlook.com
Sitio web: www.naturalezadedios.com

Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

Redes Sociales.Se utilizaran redes sociales como Facebook y YouTube. En la
pagina de Facebook la estrategidasara en compartir imagenes de las artesanias
haciendo énfasis en sus caracteristicas distintivas. En el canal de YouTube se
publicara un video dandole a conocer las artesanias que elabora la asociacién
Naturaleza de Dios, todas estas acciones encaminadasivar al consumidor a
tomar la decisién de compra.
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FIGURA N° 72 P4gina de Facebook
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Fuente: Jenny Gonzabay Borbor

FIGURA N° 73 Canal deYouTube
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Descripcién

Disefio de
pagina web

Hosting
Mailing
Facebook
YouTube

Total

Ene.

150

55

40
245

CUADRO N° 20 Presupuesto de Marketing Directo

Presupuesto de Marketing Directo 2015

Feb. Mar. Abril Mayo Jun. Jul. Agos. Sep. Oct. Nov. Dic. Total 2015

150

55

40
$245

Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor
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4.1.5.5. Evidencia Fisica

En la actualidad la Asociacion Naturaleza de Dios esta ubicada en el Canton La
Libertad, Barrio 25 de Septiembre, y comercializa sus productos en el Cantén
Santa Elena a un costado de la Iglesia Matriz, cerca del parque central, por lo que
para una mejorg@eriencia del consumidor al momento de tomar la decision de
compra se ambientara el punto de venta utilizando un local tipo isla comercial con
vitrinas en la parte frontal y a los costados torres de vitrinas con el fin de que se

pueda apreciar mejor lag@sanias.

FIGURA N° 74 Sede de la Asociacion

Fuente: Jenny Gonzabay Borbor
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FIGURA N° 75Puntos de Venta de los Artesanos

Fuente: Jenny Gonzabay Borbor

FIGURA N° 76 Puntos de Venta de los Artesanos

Fuente: Jenny Gonzabay Borbor
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4.1.5.6. Personas

La Asociacion Naturaleza de Dios cuenta con 5 miembros, todos ellos participan

en la elaboracion y comercializacion de las artesanias.

En este aspecto es necesario tomar en cuenta la formacion del personal, en este
caso, de los miembros de la asociace&mgl cual para socializar y tener clara la
cultura organizacional se realizara reuniones periddicas con el propésito de

mantener una mejor comunicacion interna.

4.1.5.7. Process

El proceso que se lleva a cabo en la asociacion Naturaleza de Dios para atender a

cliente desde el punto de venta se especifica en el siguiente esquema.

FIGURA N° 77 Proceso atencion al clientePunto de Venta

Despertar el interés del
consumidor mediante la El consumidorse dirige al
ilizacio i puntodeventa

Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor
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El proceso de compra del cliente a través de la pagina web se especifica a continuacion:

FIGURA N° 78 Proceso de CompraPagina web

Busqueda de
|:> informacion en la
paginaweh.

Elaborado por: Jenry Gonzabay Borbor
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Ademas en este aspecto calestacar el proceso de elaboracion de las artesanias,

el cual se especifica en el siguiente esquema:

FIGURA N° 79 Proceso de elaboracion de las artesanias

1. Seleccionala materia
prima que sirve para el

proceso de elaboracion
delasartesanias

2. Limpiar la conchay
quitarle  la  cascar
utilizandolija NA36.

Elaborado por: Jenry Gonzabay Borbor

Proceso de elaboraciowle las artesanias

FIGURA N° 80Conchas en estado natural

Fuente: Jenny Gonzabay Borbor
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FIGURA N° 81 Exterior de la Concha

Fuente: Jenny GonzabaBorbor

FIGURA N° 82 Interior de la concha

Fuente: Jenny Gonzabay Borbor
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FIGURA N° 83 Conchas semilijadas

Fuente: Jenny GonzabaBorbor

FIGURA N° 84 Dibujar la figura en la concha

Fuente: Jenny Gonzabay Borbor
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FIGURA NF° 85Discos de Diamantes

Fuente: Jenny Gonzabay Borbor

FIGURA N° 86 Corte de la Figura y formar a la pieza

Fuente: Jenny Gonzabay Borbor
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FIGURA N° 87 Disco para sacar brillo

\

B EMELEC

g [ SN

Fuente: Jenny Gonzabay Borbor

FIGURA N° 88 Nacimiento semiterminado

Fuente: Jenny Gonzabay Borbor
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FIGURA N° 89 Nacimiento terminado

Fuente: Jenny Gonzabay Borbor
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4.1.5.8Plan de Accion

CUADRO N° 21 Plan de Accion

Plan de accién del proyecto de desarrollo del plan promocional para la Asociacion Naturakede Dios

Problema principal: Inexistencia de un plgoromocional y su incidencia en las ventas de la Asociacion de Artesanos Naturaleza de Dios

Fin del proyecto: Incrementar las ventas de la asociacién Naturalez
Dios mediante la implementacién de un plan promocional para qu
consumidores identifiquen los productos que elaboran los artesanos.

Indicadores

Incremento del indice de ventas de la asociaciame$)37% mensual.
Aumento de clientes en un 30%

Posicionamiento en un 40% de los productos que elaboran los artesano

Propésito del proyecto: Implementar un plan promocional para
Asociacion Naturaleza de Dios.

Indicadores
Preferencia de losonsumidores hacia los productos de la asociacior

30%.

Consumidores reconocen la marca en un 40%

Coordinador del proyecto: Presidente de la AsociaciérSr. Carlos Salinas Chele

Objetivos especificos Indicadores Estrategias Actividades Responsable| Presupuesto
1. Proporcionar 1. Establecer el objetivo que se desea lograr.
incentivos para que ¢ 2. Definir el mercado objetivo
consumidor se sient 3. Seleccionar las herramientas promocionales
motivado a adquirir log Incremento de . utilizar. .
q "y Estrategia de . Presidente
productos de la asociaci¢ las ventas de la A 4. Establecer lospardmetros para acceder a
o . e penetracion en € X de la $1175
utilizando herramienta| asociacion en ur promociones. L
: 0 mercado. Asociacion
promocionales sobre ¢ 8,37% mensual. 5. Elaborar el presupuesto.
punto de venta y € 6. Elaborar un cronograma para el desarrollo de
consumidor. actividades promocionales.

7. Ejecucion de las herramientas promocionales.
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Los clientes

2. Dar a conocer ¢ '?nzr:ggcs: llj?] 1. Establecer el objetivo que se desea lograr.
informar lascaracteristicas 40% 2. Definir el mercado objetivo.
atributos de los productc ' Estrategia de | 3. Identificar los medios publicitarios a utilizar. Presidente
transmitiendo mensaje penetraciéren el | 4. Determinar el presupuesto. de la $2.468
publicitarios a través de Ig 3-4 apariciones mercado 5. Elaborar un cronograma para el desarrollo de| Asociacion
medios de comunicacio ofdia en actividades publicitarias.
mas efectivos. pmedios 6. Ejecucion ydistribucion de material publicitario.
publicitarios
3. Fortalecer la
imagen e identidac 1. Establecer el objetivo que se desea lograr.
corporativa de la asociaci§ Losclientes 2. Definir la audiencia potencial.
comunicindola a lo; identifican la Estrateqia de 3. Determinar las herramientas de relaciones publ Presidente
consumidores con el fin d marca en un osicione?miento a utilizar. de la $1336
que identifiqguen los 40% P 4. Elaborar un cronograma para el desarraléolas| Asociacion
productos que ofrecen Ic actividades de relaciones publicas.
artesanos. 5. Ejecutar las actividades.
:;strumeli]ttl(l)lzar ue permita 1. Establecer el objetivo que se desea lograr.
tener contactoq ersgnal - 2. Definir los sistemas de venta.
el cliente comg stands | - 3. Establecer las politicas de venta
untos estratéaicos de ver Indice de ventas Estrategia de | 4. Elaboracion de material de apoyo como Presidente
Eon el fin deg ue pueda incrementa en | desarrollo de | catadlogos de productos. de la $1020
accedercon ma %r facF:)iIidad un 8,37% mercado 5. Planificar las capacitaciones a los representantg Asociacion
Y mensual. ventas.

hacia los productos de |
asociacion.

6. Establecer el presupuesto.
7. Ejecutar las actividades.

190



5. Lograr que el puntc
de venta seatractivo para

Incremento del

Establecer el objetivo que se desea lograr.

1.

. ; , Estrategia de | 2. Definir las técnicas de merchandising a utilizar. | Presidente
los clientes mediante | namero de A ificar | ial X |
aplicacion de una serie d clientes en un penetracion en € 3. Identificar los materiales que se necesitan. de_ a $3320

o . mercado 4. Elaborar el presupuesto Asociacion
actividades que permita 30%. . .
; . 5. Ejecutar la actividad.
realzar la imagen del mismu
Impacto en las 1. Plantear el objetivo alcanzar.
redes sociales 2. Definir el mercado objetivo.
6. Brindar del 60% 3. Identificar las herramientas de marketing direct
informacion de los utilizar.
productos de la asociaci¢ Incremento de 4. Creacion de una cuenta de correo electron :

: Yy o s . Presidente
mediante la aplicaciérde | visitas diarias er, Estrategia de | Facebook y Youtube. de la $245
herramientas directas con| la pagina web | posicionamiento, 5. Disefio de la pagina web. Asociacién
Email, Redes Sociales del 20% 6. Contratacion del hosting
Pagina Web. 7. Elaborar un cronograma para el desdorale las

Apertura de actividades
correos en un 8. Establecer el presupuesto.
70% 9. Ejecutar las actividades.

Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor
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4.1.5.8.1. Cronograma de actividades

CUADRO N° 22 Cronograma de Actividades

Actividades

Plan de medios
publicitarios

Plan de Relaciones
Publicas

Plan de
Promocién de
Ventas

Plan de Ventas
Personales

Merchandising

Marketing Directo

Revision del plan

Fecha de Inicio

01/Enero

15/ Febrero

03/Enero

21/Enero

01/Enero

03/Enero

03/Enero

Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

Fecha de
Finalizacion

20/Enero

28/Agosto

28/Diciembre

15/Febrero

15/Abril

28/Diciembre

28/Diciembre

Presupuesto

$2.468

$1336

$1175

$1020

$3320

$245

Responsable

Presidente de l:
Asociacion

Presidente dia
Asociacion

Miembros de la
asociacion

Miembros de la
Asociacion

Miembros de la
Asociacion

Miembros de la
Asociacion

Presidente de [:
Asociacion
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4.1.5.8.2. Presupuesto para el plan promocional

CUADRO N° 23 Presupuesto para el Plan Promocional

Presupuesto Plan de Promocién 2015

Descripcion Ene Feb. Mar. Abril Mayo  Jun. Jul. Agos. Sep. Oct. Nov. Dic. E%tfé
Plande medios ' 151, 114 194 114 114 | 114 114 114 114 114 114 114 | $2.468
publicitarios
Plan de
Relaciones 566 110 110 = 110 110 = 110 110 110 $1.336
Publicas
Plan de
Promocién de 60 60 60 120 | 13750 | 120 120 @ 120 @ 120 @ 60 60 | 137,50 $1.175
Ventas
Plande ventas | o5, | g4 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60  $1.020
personales
Merchandising = 3320 $3.320
Marketing 245 $245
Directo

Total 5765 344 | 344 | 404 | 4215 | 404 | 404 = 404 | 204 234 234 | 3115  $9564

Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

4.1.5.8.3. Prondsticos de Ventas

Para realizar el prondstico de ventas de la Asociacion Naturaleza de Dios, es
necesaridgomar en cuenta las ventaal dfio 2013, asi como tambiée los meses
transcurridos en el afio 2014 debido a que a partir de estos datos es posible
calcular la variacion porcentual en lossee de Enero a Julio del 202814 y asi
proyectar las ventas dies siguientes meses utilizando el promedio del incremento

de las ventas, estos calculos se detallan en el siguiente cuadro:

CUADRO N° 24 Ventaspor mes 20132014

Ventas Afio 2013
Descripcion | Ene. | Feb. = Mar. = Abril Mayo | Jun. | Jul. Agos. Sep. Oct. Nov. Dic.

ventas 410 | 445 @ 520 280 275 300 | 300 400 410 450 700 800
generales
Ventas Afio 2014

Ventas

450 | 450 | 560 | 300 315 | 320 @ 335 | 434,32 | 444,32 | 487,67 758,59 866,96
generales
Va”;‘c'on 976 1,12 769 714 1455 667 1167| 837 837 837 837 837

0

Promedio 8,37% Ventas Pronosticadas

Fuente: Asociacién Naturaleza de Dios
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor
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CUADRO N° 25 Total Ventas20132014

Total Ventas 2013 $5.290

Total Ventas 2014 $5.721,86

Fuente: Asociacién Naturaleza de Dios
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

Luego de haber realizado los calculos, las ventas del afio 2014 serian de $5721,86,

por lo que se puede observar un incremento de las ventas de la asociacion.

Para pronosticar las ventas de los siguientes afios se toma como referencia el
porcentaje de crecimientoensual de las ventas de la asociacion que es del 8,37%
de acuerdo a los calculos establecidos en el cudt?d correspondiente a las

ventas por mede la asociacian

Ademas el crecimientturistico en el Ecuadogs del 13,92%¢e acuerda las
cifras registradas en el Ministerio dermo hasta el presente mes Julio/2014.
(Ministerio de Turismo, 2014)Cabe recalcar que 80.000 turistas visitan la
Provincia de Santa Elenagn el estudio de mercado realizado a una muestra de
turistas, se pudo constatar que el 89&presenta el mercado potencial para los
productos de la asociacion pordignen una buengercepcion de las artesanias
considerando que son productos bugmmslo tanto se reafirma que la asociacién

llegara a alcanzar un crecimiento mensual de sus ventas del 8,37%.

CUADRO N° 26 Porcentaje de Crecimiento de las Ventas

Detalle Porcentaje

Crecimiento mensual de las ventas 8,3™0
Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

CUADRO N° 27 Pronoésticos de Ventas

Prondstico de Ventas
Ano 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4
5721,86 11468,90 22988,26 46077,67 92358,08

Elaborado por: Jenny Gonzabay Borbor

194



5.1.

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

La Asociacion de Artesanos Naturaleza de Déssun gremio quee
dedica a la elaboracion y venta de artesandas materiaprima como
conchas, tagua, spondylus, alpaca y coco, la cual desdaigdesus
actividades no se ha preocupadmé&ece incentivos a los consumidores
por lo que, B el presente trabajo se propone una serie de inceniinoki
Asociacion Naturalezale Dios podria aplicar para lograr vender sus

productos.

La campafia publicitaria tiene como propadsito informar a los consumidores
las caracteristicas distintivas de las artesanias que ofrece la Asociacién
Naturaleza de Dios, por lo tant@e plantea el uso deublicidad

informativa.

Se presenta un plan de Relaciones Publicas para fortalecer la imagen de
esta organizacion, el cual se basa en publicar reportajes en el periédico y la

participacion de ferias artesanales.

El plan de ventagpersonales permitira dar a conocer los atribytos

caracteristicade lasartesaniade la Asociacion Naturaleza de Dios.

La Asociacion Naturaleza de Dios utilizara diferentes técnicas de
merchandising en el punto de venpara realzar la imagen de la

organizacion.

El marketing directo que se presema la propuesta pretende brindar
informacion de los productos mediante la aplicacion de herramientas

directas online.
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