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RESUMEN.

La presente tesis tuvo como objetivo realizar un plan de comercializacion para la
asociacion de apicultores de la cordillera Chongon Colonche, con el fin de
aumentar los indices de ventas, mediante la aplicacion de estrategias oportunas
que despierten el interés de compra en el mercado meta, en base a una gestion de
marca efectiva que genere conocimiento de marca, y por ende estima y
preferencia ante la competencia. Para la obtencion de la informacion de fuente
primaria, se utilizd6 como instrumentos: La encuesta y entrevista, ademas del uso
de una guia de observacion realizada en la asociacion. En el presente estudio se
detectd que las estrategias de marketing empleadas en la actualidad no satisfacen
en su totalidad los requerimientos de la asociacién y las expectativas del mercado
meta. La mayor parte de la poblacion estudiada desconoce sobre la asociacion, y
existe un débil posicionamiento de la marca. La investigacion realizada
recomienda el disefio de estrategias de comercializacién iddneas, basadas en
cuatro puntos principales: Gestionar la marca Miel de Abeja Santa Elena, dando a
conocer de manera efectiva mediante herramientas publicitarias sobre la oferta de
productos de excelente calidad y a precios accesibles, creando asi preferencia y
estima de marca en el mercado meta; ejecutar el modelo de uso de agentes
independientes bajo el modelo de comision de 10% de comision a vendedores,
con el fin de poder captar la atencidn de nuevos clientes, y estimularlos a la accién
de compra, ademas de dar a conocer sobre la marca comercial y atributos de los
productos; crear interaccion dindmica entre la asociacion y los clientes, mediante
implementacion de herramientas de marketing directo disefiadas en base a la
investigacion de campo realizada; por Gltimo generar estimulos positivos en los
clientes mediante el empleo de promociones de ventas que creen interés de
compra en el mercado meta.
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INTRODUCCION.

La asociacion de apicultores de la cordillera Chongén Colonche se dedica a la
venta de Miel de Abeja, Polen, Cera en Bloque y Turrones de excelente calidad y
a precios accesibles.; comercializa sus productos bajo la marca Miel de Abeja
Santa Elena, esta respaldada y apoyada por instituciones del estado que buscan el
desarrollo econémico y progreso de la asociacion. Esta ubicada en la comuna Las
Balsas de la provincia de Santa Elena, existen diferentes empresas a nivel nacional
que se dedican a esta actividad, siendo una gran amenaza para la asociacion, por
ende deben emplearse estrategias innovadoras para minimizar el impacto

negativo.

Este trabajo pretende ofrecer las herramientas necesarias para que la asociacion de
apicultores de la cordillera Chongon Colonche mejore sus indices de ventas, al
introducir de forma oportuna la oferta de Miel de Abeja, Polen, Cera en Bloque y
Turrones en la provincia de Santa Elena, asi el fin de la presente investigacion es
disefiar un plan de comercializacion, que permita conocer y analizar los
requerimientos, necesidades, preferencias del mercado meta, que permita generar
estimulos positivos, e influenciarlos a la accion de compra; contribuyendo al

desarrollo y progreso econdmico de la asociacion.

El presente trabajo de investigacion esta dividido en cuatro capitulos: En el
capitulo | se definié el marco tedrico, en donde se argument6 las variables
identificadas denominadas estrategias de comercializacion, e indices de ventas,
que sirvié como informacién indispensable para la determinacién de estrategias
oportunas que permitan captar el interés del mercado meta; asi mismo se indagd
sobre gestion de ventas para poder conocer sobre la eficiencia del actual proceso
de comercializacion que emplea la asociacion, y para poder determinar un
adecuado planteamiento estratégico de ventas que contribuya a solucionar la
problemética identificada.



En el capitulo 1l se empled la metodologia de investigacion de tipo cualitativa,
basada en recoleccién de datos mediante entrevistas a los directivos de la
asociacion, para conocer sobre las gestiones de marketing que se emplean en la
actualidad, también se utilizé la investigacion cuantitativa, mediante la encuesta a
clientes meta, para poder recolectar informacidn necesaria sobre las percepciones,
preferencia y requerimientos, con el fin de determinar estrategias de
comercializacién oportunas que permitan captar el interes del cliente meta e

inducirlos a la accion de compra.

En el capitulo 111 se realizé la formulacion de encuestas y entrevistas, posterior a
ello se aplicd a los involucrados, después se analizo, e interpretd los datos
obtenidos en las entrevistas realizadas a los directivos de la asociacion, y
encuestas empleadas al mercado meta; una vez concluida las técnicas de
recoleccion de datos determinadas, se efectu6 la comprobacion de hipoétesis bajo
el modelo de Chi-cuadrado, que permitié obtener las pautas necesarias para la
toma de decisiones en cuanto a direccionamiento de las estrategias de

comercializacion disefiadas.

En el capitulo IV se desarroll6 la propuesta de un plan de comercializacion para la
asociacion de apicultores de la cordillera Chongdn Colonche en base a la situacién
actual, preferencias y expectativas de los clientes meta, en el cual se estructuro
estrategias de comercializacion oportunas para captar el interés de los clientes
respecto a los productos que ofrece la asociacion, y por ende aumentar los indices
de ventas.



MARCO CONTEXTUAL.

TEMA.

INCIDENCIA DE LAS ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION DE
LA MIEL DE ABEJA EN LOS INDICES DE VENTAS DE LA
ASOCIACION. DISENO DE UN PLAN DE COMERCIALIZACION PARA
LA ASOCIACION DE APICULTORES DE LA CORDILLERA
CHONGON COLONCHE, DE LA COMUNA LAS BALSAS, PARROQUIA
COLONCHE, CANTON SANTA ELENA, PROVINCIA DE SANTA
ELENA, ANO 2015.

PROBLEMA DE LA INVESTIGACION.

Limitadas estrategias de comercializacion y su incidencia en los indices de ventas

de la asociacion de apicultores de la cordillera Chongdn Colonche.

Planteamiento del problema.

La produccion y comercializacion de miel de abeja en el ecuador se ha
desarrollado de manera empirica a lo largo del tiempo, pocos son los sectores que
se han especializado y adquirido técnicas que permitan optimizar los procesos en
los que se desenvuelven, uno de los principales motivos es la falta de
financiamiento y poca apertura a créditos que se les da a pequefios productores
quienes al expresarse dan a notar que el mercado de esta categoria de producto no
parece comportarse como ellos quisieran y que la rentabilidad se ve afectada por
precios que no compensan sus expectativas. EI Ecuador es un pais con un
territorio exquisito en recursos naturales con un clima diverso, con bosques
tropicales y andinos; sin embargo, el mal accionar del hombre hacia la naturaleza,
provoca que este recurso disminuya la capacidad productiva en el sector apicola,

poco ha sido el esfuerzo de las empresas tanto publicas como privadas para iniciar



una produccion ambiciosa de miel de abeja. En la provincia de Santa Elena,
existen diferentes tipos de asociaciones, una de ella es la asociacion de apicultores
de la cordillera Chongdn Colonche que esta ubicada en la comuna Las Balsas
dedicada a la produccion y comercializacion de Miel de Abeja de excelente
calidad. ElI 20% de la produccion apicola es explotada bajo ciertas condiciones
técnicas, mientras que el 80% restante, esta en condiciones naturales es decir, en

los bosques, en cuevas, en troncos, en huecos de arboles secos.

En la asociacion de apicultores de la cordillera de Chongon Colonche es evidente
la limitada aplicacion de estrategias de comercializacion, lo cual incide en los
indices de ventas, al no existir una correcta gestion de marca, ni difusion de los
productos que ofrece la asociacion, debido que no se emplean acciones
estratégicas adecuadas a los requerimientos, necesidades y preferencias del

mercado meta.

Delimitacion de la problematica.

La investigacion de las estrategias de comercializacion y su incidencia en los
indices de ventas de la asociacion de apicultores de la cordillera Chongon
Colonche, se realizé en la provincia de Santa Elena, considerando a los habitantes
de las cabeceras cantonales entre las edades de 20 a 59 afios de edad.

Campo: Produccion de Miel de Abeja.

Area: Economica.

Aspecto: Estrategias de comercializacion.

Problema: Limitadas estrategias de comercializacién y su incidencia en los

indices de ventas de la asociacion de apicultores de la cordillera Chongdn

Colonche.



Formulacion del problema.

¢Coémo inciden las estrategias de comercializacion de la miel de abeja en los
indices de ventas de la asociacion de apicultores de la cordillera Chongon
Colonche?

Sistematizacion del problema.

1.- (Como se llevard a efecto las estrategias metodoldgicas que permitan

desarrollar el estudio a fin de obtener informacidn necesaria para la asociacion?

2.- ¢Qué instrumentos de investigacion facilitaran la recopilacion de datos para el

disefio del plan de comercializacion para la asociacion?

3.- ¢Cuales son las herramientas idoneas que deben emplearse en la interpretacion

y anélisis de resultados obtenidos en la investigacion de campo a realizar?

4.- ;Qué estrategias de comercializacion ayudara a solucionar la problematica de

la asociacion de apicultores de la cordillera Chongdn Colonche?

Evaluacion del problema.

Claro: El plan de comercializacién que se propone esta expresado en términos

sencillos a los temas de solucidn de la problematica.

Original: Permite crear alternativas que van de la teoria a la practica otorgando la
solucion a los problemas identificados en la asociacion de apicultores de la

cordillera Chongdn Colonche de forma creativa y original.

Factible: La propuesta presenta soluciones viables en el macro y micro entorno a

fin de que el mismo pueda ejecutarse de manera correcta.



Delimitado: La necesidad de implementacion de canales de distribucion para la
asociacion de apicultores de la cordillera Chongdén Colonche.

Concreto: La propuesta del plan de comercializacion fortalecera las
oportunidades de negocio de la asociacion de apicultores de la cordillera Chongon

Colonche.

Relevante: El plan de comercializacion pretende crear una solucién a la
problemaética debido al grado de importancia que tiene la asociacion de apicultores

de la cordillera Chongon Colonche.

JUSTIFICACION DEL TEMA.

En la actualidad la miel de abeja es producida de diferentes formas, el 20% de
manera técnica, y el restante empiricamente; sin embargo, la calidad de los
productos es excelente; la asociacion de apicultores de la cordillera Chongdn
Colonche produce miel de abeja, turrones, cera en bloque, y polen, de una

excelente calidad, y a precios accesibles.

El presente proyecto justifica la problematica que existe en la asociacion de
apicultores de la cordillera Chongon Colonche, debido a que no se esta
aprovechando al maximo los recursos, y se esta limitando acciones de marketing
por parte la administracion que permita comercializar de forma oportuna la

produccion de miel de abeja.

Mediante las diferentes técnicas empleadas en este proyecto se evalud el problema
mencionado, indicando la importancia de la aplicaciéon del plan de
comercializacion, que permitird mejorar los indices de ventas de la asociacion de
apicultores de la cordillera Chongdn Colonche, mediante estrategias innovadoras
a disefiar, en base a los requerimientos, necesidades, preferencias y gustos del

mercado meta.



OBJETIVOS.

Objetivo General.

Establecer canales de distribucion adecuados para comercializar los productos
elaborados por los apicultores de la comuna Las Balsas, mediante un estudio que
involucre al mercado potencial y directivos de la asociacion; para el disefio de un
plan de comercializacién para la asociacion de apicultores de la cordillera
Chongdn Colonche, de la comuna Las Balsas, parroquia Colonche, canton Santa

Elena, provincia de Santa Elena, afio 2015.

Objetivos Especificos.

e Emplear estrategias metodoldgicas que permitan mediante métodos y técnicas
idoneas conseguir informacién requerida para el cumplimiento del estudio de
la asociacion de apicultores de la cordillera Chongdn Colonche, para mejorar

las gestiones de marketing que emplea.

e Identificar los requerimientos de los consumidores de miel de abeja, mediante
encuestas al mercado potencial de la asociacion de apicultores de la cordillera

Chongdn Colonche.

e Analizar los resultados mediante la interpretacion de cuadros y graficos
estadisticos que permitan la obtencion de conclusiones y recomendaciones
oportunas para mejorar la problematica identificada en la asociacion de

apicultores de la cordillera Chongén Colonche.

e Diseflar un plan de comercializacion en base a estrategias efectivas que
contribuyan a mejorar los indices de ventas de la asociacion de apicultores de
la cordillera Chongdn Colonche; creando vinculos solidos entre los clientes y

la asociacion.



HIPOTESIS.

La aplicacion de estrategias de comercializacion incrementara los indices de

ventas de la asociacion de apicultores de la cordillera Chongdn Colonche.
OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES.

Variable Independiente: Estrategias de comercializacion.

(Lamb, Hair, & McDaniel, 2011) Son el conjunto de acciones que emplean las
empresas o individuos que adquieren la propiedad o participan en la transferencia
de un bien o servicio a medida que se desplaza del productor hasta el consumidor
final. Pag.231.

Variable Dependiente: Ventas.

(Blanco Fernando, 2012) Ejecucion de actividades que tratan de cumplir con los

objetivos de una organizacién estableciendo entre el productor y el cliente una

corriente de bienes y servicios que satisfacen las necesidades. P4g.124.



Operacionalizacion de la variable independiente.

CUADRO No.- 1 Operacionalizacion de la variable independiente

Hipotesis Variable Definicion Dimensiones | Indicadores | Preguntas Instrumentos
La aplicacién de Son el conjunto | Transferencia de | Canales de | (Qué tipo de canal de
estrategias de Independiente de acciones que | un | .blen o | distribucion. dlstrfbu.c'mn -emplea la
o emplean las | servicio. asociacion de apicultores de la
comercializacion empresas 0 cordillera Chongdn Colonche?
incrementara 108 | £oirareqias de | individuos  que Encuestas
indices de ventas | comercializacion adquieren la Vias de | ¢(CAmo gestiona la asociacion
de la asociacion propiedad 0 | Medios de | comunicacion. | de apicultores de la cordillera Entrevistas
] participan en la | interaccion. Chongoén Colonche medios de
de apicultores de _ ; ) )
transferencia de Estimulos. estimulos para atraer clientes?
la cordillera un bien 0 Observacion
Chongon servicio a Fidelidad de directa.
Colonche. medida que se cliente. ¢Cuadl es el valor diferencial de
desplaza del | Consumidor. los productos que ofrece la
productor hasta Conexiones asociacion de apicultores de la
el consumidor cliente y | cordillera Chongdn Colonche?
final. asociacion.

Fuente: (Lamb, Hair, & McDaniel, 2011)
Elaborado por: Sol6rzano Murillo Silvia




Operacionalizacién de la variable dependiente.

CUADRO No.- 2 Operacionalizacion de la variable dependiente

Hipotesis Variable Definicion Dimensiones | Indicadores | Preguntas Instrumento
La aplicacion de Ejecucion de | Representacion Técnicas de | ;Qué técnicas de ventas
) ; actividades que | directa. ventas. emplea la asociacion de

estrategias ~ de | Dependiente _ _ _

tratan de cumplir apicultores de la cordillera
comercializacion con los objetivos Chongon Colonche?
incrementara los Ventas de una Encuestas
indices de ventas organizacion Cliente Nicho de | ¢Qué atributos debe tener los

estableciendo prospecto. mercado. productos que ofrece la Entrevistas

de la asociacion
de apicultores de
la cordillera
Chongdn

Colonche.

ente el productor

y el cliente una

corriente de
bienes y
servicios que

satisfacen las

necesidades.

Gestiones de

empresas.

Herramientas y
medios de

comunicacion.

asociacion de apicultores de la

cordillera Chongdn Colonche?

¢Cuales son las expectativas
que tiene el mercado meta de
los producto que ofrece la
asociacion de apicultores de la

cordillera Chongén Colonche?

Observacion

directa.

Fuente: (Blanco Fernando, 2012)
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia
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CAPITULO |

MARCO TEORICO.

1.1 ANTECEDENTES DEL TEMA.

Alvarez R. (2013) “Estrategias de Comercializacion y su impacto en el
nivel de Ventas de la empresa Farmacia Comunitaria los Andes de la
Facultad de Ambato, Provincia de Tungurahua”.

Establece como propuesta la publicidad y promocion que permite mejorar la
imagen corporativa, realizando estudios de oferta y demanda con métodos de
andlisis centrados en sus mercados correspondientes y proponiendo un plan

estratégico comercial para incrementar las ventas.

Contribuciones:

1.- El plan de comercializacion de la Farmacia Comunitaria Los Andes sirvid
como referencia debido a que establece estrategias que guiaron en la investigacion
del proyecto a partir del estudio de los componentes del marketing mix como el
producto, precio, plaza y promocién, estableciendo parametros para la decision de

compra.

2.- Al no haber implementado ningun tipo de estrategia de comercializacion
afectaba directamente a su nivel de ventas variable a estudiar en el proyecto donde

la competencia estaba acaparando gran parte del mercado farmacéutico.

3.- La investigacion efectuada es de mucha utilidad por cuanto permite tener una
vision mas clara de la incidencia en la reduccion de ventas posibilitando la
implementaciéon de estrategias de comercializacion que procuren una acertada

toma de decisiones en beneficio de la asociacion.
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1.2 PROGRAMAS DE COMERCIALIZACION.

1.2.1 Definicién de programa de comercializacion.

(Jerez, 2012) Es un documento escrito en el cual se establecen los planes
comerciales de la empresa para un periodo determinado, por lo general este
plan varia segun el tipo de negocio o empresa, los productos o servicios que
ofrece y los objetivos propuestos.

Los planes de comercializacion abarcan todos los aspectos fundamentales que se
ven en funcion del desarrollo de las organizaciones, asociaciones, consideradas
como una herramienta que permite descubrir irregularidades que se puedan o
estén presentando en el proceso de comercializacion de la empresa y de esta
manera poder tomar medidas que ayuden a lograr aumento en los indices de
ventas, mediante una gestion efectiva y oportuna, que generard impacto positivo

en base a las acciones estratégicas.

(Philip Kotler, 1995) En el proceso de comercializacion influye cuatro
aspectos esenciales (Cuando?, ;Ddénde?, ;A quién? y (Como? en el primero
el autor se refiere al momento preciso de llevarlo en efecto; en el segundo
aspecto, a la estrategia geografica, el tercero a la definicion del publico
objetivo y finalmente, se hace una referencia a la estrategias de seguir para
la introduccion del producto en el mercado.

Toda empresa que se dedique o pretenda comercializar productos deben de
reconocer las necesidades de los clientes, las ventajas que se producen al
introducir de manera regular nuevos productos e ir sustituyendo aquellos

productos que han dejado de ser interesantes para los clientes.

Ejecutar acciones de comercializacién permitird a la asociacion de apicultores de
la cordillera Chongon Colonche incrementar los indices de ventas, generando asi
preferencia de marca ante la competencia, mediante implementacion de
estrategias innovadoras en base a una investigacion de campo que determine

preferencias, expectativas, y necesidades de los clientes.
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1.2.2 Definicién de comercializacion.

(Porter M.E., 2008) Define a la comercializacion que puede concebirse en
un sentido amplio como toda persona natural o juridica que intervienen en el
proceso de comercializacion ahora bien, también se puede entender y
comprender fundamentalmente el aspecto econémico y comercial que son
sometidos los productos agrarios en el proceso.

(Philip Kotler, 2008) Conocer la distribucion que este alcance para aumentar
las ventas a corto plazo, para ampliar el mercado a largo plazo mediante
estrategias de publicidad y de ser diferenciado en la calidad del producto
sirve de apoyo al proceso de venta personal de la empresa.

La comercializacion es una dimensién que se debe de conocer para mejorar la
distribucion de los productos que se pretenden comercializar en el mercado, en
donde se debera de enfocar las ventas por lo cual se involucrard de manera directa

los canales de distribucion.

Es necesario que se establezcan estrategias de comercializacién oportunas que
permitan inducir al mercado meta e inducirlos a la accion de compra mediante la
creacion de preferencia de marca, mediante la aplicacion del plan de
comercializacién para la asociacion de apicultores de la cordillera Chongén
Colonche se aumentaran los indices de ventas, mejorando la participacion en el

mercado local.

1.2.3 Tipos de distribucion.

Al analizar los diferentes modelos de la distribucién en el mercado para lograr un
posicionamiento adecuado de los producto que oferta la asociacion de apicultores
de la cordillera Chongon Colonche se debe emplear una distribucion horizontal o
vertical para que de esta manera se planteen la opciones que tengan un
direccionamiento de un canal directo para que los productos lleguen con un valor
minimo a los clientes, creando estimulos positivos en el mercado meta; y poder

inducirlos a la accion de compra.
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1.2.4 Estrategias de distribucién.

En la estrategia de distribucion se consideran como punto de acceso de ventas
que estén al alcance para los consumidores de los productos para lo cual se
aplicara politicas de venta acorde al alcance que se pretenda llegar comercializar

los productos, entre las principales estrategias estan:

1.- Distribucién extensiva.

Determina el numero de posibilidades de alcanzar los puntos de ventas
estratégicos, sin la necesidad de filtrar segmentos de mercado especificos con
ninguna diferenciacion. Por lo que considera aplicar mayor disponibilidad para el

cliente y no tener decremento en el margen comercial.

e Incursionar en los mercados posibles.
e Estar disponibles en los mercados.
e Facilidad de vender el producto.

e Facilidad de acceso para el consumidor.

2.- Distribucioén intensiva.

La distribucién intensiva consiste en generar mayor alcance del mercado meta,
puesto que existen tipos de clientes que buscan que los puntos de referencia donde
se va a comercializar sean equivalente al producto, porque genera mas trabajo,

con la diferencia que obtendran un alcance preciso del segmento.

e Mayor costo de distribucion.

e Costo de logistica.

e Diferenciacion del mercado.

e Competencia legitima en el mercado.

e Posicionamiento de la marca.
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3.- Distribucion selectiva.

En este tipo de distribucion se deben seleccionar los puntos especificos para la
comercializacién de los productos, por lo tanto tiene puntos restringidos en base al

criterio geografico.

Potencializa la marca de la empresa.

Prestigio por la calidad de producto.

Fidelizacion de la marcad el mercado.

Tener un mercado especifico.

4.- Distribucion exclusiva.

Se limitan los diferentes productos de ventas, por lo que propone tener un
mercado selecto con la finalidad de lograr un mayor control en los productos y
precios referentes que se manejan en el mercado, ademas genera una restriccion

de la marca y sus disefios exclusivos.

e Limite de mercado.
e Control de precios.
e Verificacion de marca.

e Aplicacion de canales de distribucion 6ptimos.

5.- Distribucion vertical.

En esta estrategia de distribucién es indispensable el analisis de los canales de

distribucion, que permite el acceso y facilidad de compra a los clientes.

La seleccién de un canal de distribucion de manera adecuada depende de los
intermediarios a seleccionar, para poder comercializar los productos del mercado

al que se va a dirigir.

15



Canal directo.- Este tipo de canal tiene el fin de llegar directamente al cliente, ya
sea consumidor potencial o firmas gubernamentales que ayudan al
posicionamiento de los productos y la marca comercial eficiente en el mercado y

ganar prestigio en el mercado.

Las caracteristicas del canal directo son:

e Punto de ventas especifico.
e Alianzas estratégicas.
e Ganar mercado potencial.

e Posicionamiento de la marca en el cliente y futuro consumidor.

Canal corto.- En el canal corto el cliente accede al producto pero con menor
participacion de los intermediarios, los cuales daran como resultado la variacion

de precios.

Canal Largo.- En este canal se involucra una gran cantidad de intermediarios que
conlleva que los precios de los productos muchas veces se eleven de manera

indiscriminada

La utilizacion de los diferentes canales de distribucidn es lograr que los productos
sean accesible para el mercado meta, con el fin de tener una mayor participacion

de mercado al que se dirige las empresas.

Con la aplicacion del plan de comercializacion para la asociacion de apicultores
de la cordillera Chongén Colonche se empleara canales de distribucion apropiados

al entorno, en base a los requerimientos y necesidades del mercado meta.

Para la satisfaccion del cliente en el mercado a enfocarse, deben establecerse
canales de distribucion efectivos, en base a las condiciones y la capacidad de la

asociacion.
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1.2.5 Plan estratégico de marketing.

La estrategia estd dada por fundamentar del analisis continuo de las diferentes
necesidades que se dan en el mercado por lo que involucra la satisfaccion de la

empresa, de los clientes en base a los productos que se ofrece.

Emplear el plan de comercializacion permitira desarrollar acciones estratégicas
gue mejoraran los indices de ventas de la asociacion de apicultores de la cordillera

Chongdn Colonche, en base a los requerimientos y necesidades del mercado meta.

Las principales caracteristicas del plan estratégico de marketing son:

e Se determina tamafio de evolucién de la demanda potencial en el segmento de
mercado.
e Se valora la competitividad de la empresa en base a los productos y mercado.

e Se verifican los recursos y capacidades de la empresa.

1.2.6 Operaciones de marketing.

Las acciones que se realizan en las operaciones de marketing tienen en fin de
aumentar las ventas de las empresas para que en corto o largo plazo sea

reconocida a nivel local.

Es importante que se establezcan soluciones oportunas en el area de marketing

gue permita mejorar la problematica, los pasos a emplear son:

a) Definir acciones estratégicas.

b) Establecer estrategias de aplicacion de producto.

¢) Evaluar los resultados alcanzados por la empresa.

d) Crear personalidad interior (competitividad de la empresa).

e) Determinar la imagen institucional.

17



(Balderas, 2009) La competitividad de calidad y de precio se define como la
capacidad de generar mayor satisfaccion de los consumidores al menor
precio, en base a un uso eficiente y productivo de los procesos productivos,
u por tanto su precio de venta sea mas competitivo.

La creacion de una nueva estrategia de ventaja competitiva busca verificar las
actividades relevantes de la empresa para poder asi comprender los
comportamientos de los costos, fuentes existentes y potenciales, ademas es muy
importante tener en cuenta la cadena de valor que implica el autor para tener
mayor alcance al ejecutar las estrategias de competitividad, que permita generar

preferencia y estima de marca en el mercado meta.

ILUSTRACION No.- 1 Cadena de valor

Cadena de Cadena de Cadena de Cadena de
valor valor de la canal de canal del
proveedor empresa distribucion comprador

Fuente: (Balderas, 2009)

Elaborado por: Sol6érzano Murillo Silvia

Implica como ejecutar el alcance para ser competitivos en el entorno de la
empresa manejando la logica de la cadena de valor para un solo producto en el

mercado.

ILUSTRACION No.- 2 Cadena de valor empresa diversificada

Valor del Valor de la unidad

Valor de launidad —> proveedor —> de negocio

Valor del Valor de la unidad

Valor de los canales de negocio en la
<— comprador < : g .
innovacion

Fuente: (Balderas, 2009)
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia
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La diversificacion de la cadena de valor implica la relacion desde que el producto
se encuentra en el area de produccion, por cada linea de producto, por la linea que
se maneja de distribucion hacia el mercado; por ende la relacion que se

desempefia al consumidor en este caso quien va a recibir el producto.

Proveedores.

La verificacion de los principales proveedores que mantiene una empresa para de
esta manera mantener los margenes de produccion en relacién a la competencia o
a su vez tener una materia prima para minimizar los gastos que se generan en la

elaboracion de los productos. Los puntos clave a consideran son:

e Busqueda de proveedores directos

e Alianza estratégica

1.2.7 VValor de los canales de distribucién.

Para lograr los objetivos de ventas debe se emplean canales de distribucion, con el
fin de obtener una mayor rentabilidad y de esta manera motivar a los
consumidores de miel de abeja que adquieran los producto que ofrece la

asociacion de apicultores de la cordillera Chongon Colonche.

Las caracteristicas del valor de los canales de distribucion son:

e Crear un nuevo valor agregado a los productos.

e Crear nuevos productos de calidad.

e Desarrollo de tecnologia.

e Mayor acceso de compra de productos.

e Administracion de los recursos humanos de forma eficiente.

e Disminucion de impacto negativo por la limitada infraestructura de la

empresa.
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Logistica interna.- En este proceso se manejan todo lo relacionado a la
elaboracion de los productos, en cuanto al almacenamiento, insumos, manejo de

material, controles de inventarios.

Operaciones.- La relacion de las operaciones se permite retomar a las
trasformaciones que se les da al producto, tanto implementar desde la maquinaria

hasta utilizar los empaques, los bancos de prueba y las operaciones de instalacion.

Logistica Externa.- La asimilacion de las actividades con la logistica interna se
recopila con el almacenaje de la forma final del producto, por lo consiguiente la
logistica externa asumira la responsabilidad de la distribucion fisica del producto
a los diferentes compradores.

Mercadotecnia y ventas.- Al utilizar la mercadotecnia se busca es optimizar la
proporcion de los medios, de la manera de como se va a vender el producto a los
clientes o en el caso de los mayoristas e intermediarios de los productos para salir
al mercado, es decir, el canal especifico para su distribucion, por ende se debe de
utilizar el canal directo o un canal extensivo para que pueda llegar a los diversos

puntos referenciales.

Servicio.- La cadena de valor, implica el valor del producto que se produce al
momento que se vende al consumidor, es decir, la garantia del mismo por lo que

tiene calidad en produccién.

1.2.8 Valor del comprador.

La cadena de valor lograra generar una lealtad por parte del comprador, es decir
hara la diferencia entre el producto fisico y el servicio que la empresa usa para
hacer llegar el producto al mercado por su comercializacion. Por ende un producto
con valor agregado para el comprador y consumidor permite generar estima y

preferencia de marca ante la competencia.
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Para ello crear una ventaja competitiva en el mercado, disminuye el costo para
llegar al comprador es decir, la publicidad se disminuye y se crea la fuerza de
venta en el mercado para hacer una competencia directa para los demas

productores.

e Caracteristica del servicio para el comprador.
e Diferenciacion y valor agregado.

e Operaciones interna de la empresa.

e Tipo de fuerza de ventas.

e Publicidad.

1.2.9 Segmentacion de mercado.

(Philip Kotler & Gary Armstrong, 2008) Fundamentos de Marketing.
Dividir un mercado en distinto grupos de compradores con bases a sus
necesidades, caracteristicas o comportamientos que podrian requerir
productos o mezcla de marketing diferentes. Pag.50.

En la asociacion de apicultores de la cordillera de Chongon Colonche cuenta con
un numero de clientes y sus actividades estdn enfocadas en identificar los

segmentos que pueden ofrecer mejores oportunidades en el mercado.

La segmentacion de mercado se establece en relacion a las caracteristicas
geograficas, demograficas, psicograficas, conductuales, en donde se especifica al
mercado que se dirige la empresa, con el fin de dirigir apropiadamente los

esfuerzos de marketing.

En el disefio del plan de comercializacion es importante que se establezca la
segmentacion de mercado que permita establecer estrategias de mercado
oportunas, con el fin de captar la atencion de los clientes, inducirlos a la accion de
compra, generando influencia en las decisiones y fortaleciendo asi el

posicionamiento de la marca en el mercado meta.
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1.2.10 Estrategias de segmentacion.

En la actualidad existen diversas estrategias para la segmentacion del mercado,
gue permiten de una manera eficiente captar la atencion de los mercados meta,
creando asi una preferencia de marca hacia la empresa, de esta manera lograr los

objetivos establecidos, las estrategias de segmentacion son:

1.- Estrategias no diferenciadas: Esta estrategia produce determinadas
circunstancias como por ejemplo; no existen diferencias en los segmentos, existen
ausencia de segmentacion, un mercado en el cual todo son consumidores y pueden
generar diversas situaciones como el ahorro de costos y atender a todos los

consumidores.

2.- Estrategias diferenciadas: Cuando ya se ha analizado el mercado y se puede
observar que se dirigen los esfuerzos a varios segmentos de mercado y los
diferentes compradores requieren de la aplicacion de las distintas estrategias, aqui
la asociacion trata de aprovechar las diferentes oportunidades que existen en el

mercado.

3.- Estrategias concentrada: Consiste en descubrir los nuevos mercados vy
generar lealtad por parte de los clientes, creando en los productos una ventaja
competitiva Unica que permita diferenciar de la competencia y asi lograr la

fidelizacion de los clientes.

ILUSTRACION No.- 3 Estrategias de marketing concentrado

Elevada posicion de Existencia de mercado
riesgo MARKETING objetivo unico
CONCENTRADO
Tamafio de segmento Ventaja competitiva de
muy pequefio especializacion

Fuente: (Philip Kotler & Gary Armstrong, 2008)
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

22



1.2.11 Tipos basicos de ventaja competitiva.

ILUSTRACION No.- 4 Tipos de ventaja competitiva

Liderazgo por Costos Diferenciacion

Enfoque

Fuente: (Philip Kotler & Gary Armstrong, 2008)
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

Ambos tipos pueden ser acercados creando un tercer tipo de estrategias
competitiva viable. En contexto se define como una nueva ventaja competitiva a
las caracteristicas diferenciadoras de un producto o servicio, pueden ser en base a

liderazgo en costos o caracteristicas de diferenciacion.

1.2.11.1 Liderazgo en costo.

En la actualidad la asociacion de apicultores ejerce sus acciones para lograr un
liderazgo por los costos de produccion en relacion a la competencia, que permita
mantener un precio relativo a la competencia, la base es la calidad de los
productos, con el fin de consolidar la marca y convertirla en una ventaja

competitiva.

1.2.11.2 Diferenciacion.

La manera que la asociacion puede diferenciarse de la competencia, a través de
los productos que ofrece, las ventas, la comercializacidn, el servicio que se presta,
la imagen que se proyecta, los costos de produccion, la calidad, denominadas

caracteristicas diferenciadora de la asociacion.
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1.2.12 Posicionamiento.

(Philip Kotler & Gary Armstrong, 2008) Fundamentos de marketing. El
posicionamiento hace que un producto ocupe un lugar claro y deseable en
relacion con los productos de la competencia en la mente de los
consumidores.

El posicionamiento se lo puede definir por el lugar que un producto o servicio
ocupa en la mente de los consumidores, que crean un vinculo con la empresa, en
ocasiones no importa el precio del producto, sino la calidad para la satisfaccion
del cliente, es una tarea muy dificil para las empresas que deben buscar la forma
de reconocer las distintas necesidades del mercado meta.

1.2.13 Ventaja competitiva.

(Michael E Porter, 2007) EI modelo de la ventaja competitiva, toma
acciones positivas y negativas para crear una posicién defendible de una
industria, con la finalidad de hacer frente con éxitos a la fuerza de venta
competitiva y generar un retorno a la inversion.

Una de las razones por la cual la mayoria de las empresas debe de mantener una
ventaja competitiva en relacion a la competencia es de captar interés en el
mercado de una manera efectiva empleando estrategias que ayude a diferenciarse
de las demas empresas. Deben de ofrecer un mayor valor a los segmentos metas

que se elija mediante los beneficios de promociones, distribucién y diferenciacion.

Para que la asociacién de apicultores de la cordillera Chongon Colonche aumente
los indices de ventas mediante la determinacion de ventajas competitivas Unicas
gue generen diferencia entre la competencia, creando asi estimulos positivos e

influencia en las decisiones de compras.

La aplicacion de estrategias de comercializacion para la asociacion de la cordillera
Chongén Colonche se definira como ventaja competitiva la calidad de los

productos, al ser estos 100% natural, obtenidas del bosque seco.
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1.2.14 Marketing mix.

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

El marketing mix son las herramientas que se utilizan para poder crear una
diferenciacion del producto y marca obteniendo preferencia de mercado meta y de
esta manera poder alcanzar los indices de ventas establecidos por la asociacion de

apicultores de la cordillera Chongdn Colonche.

1.2.14.1 Producto.

El producto es una variable que busca satisfacer las necesidades con aquellos
servicios complementarios y esos elementos son: embalaje, garantia y atencion al
cliente. Todo esto consiste en la combinacion que la empresa oferta en un

producto al mercado.

1.2.14.2 Precio.

El precio se refiere a la cantidad de dinero que los clientes estan dispuesto a pagar
a cambio de un bien o servicio, en esta variable se constituye la informacion sobre

los precios de los productos que la asociacion ofrecera al mercado.

1.2.14.3 Plaza.

Esta variable esta considerada como los puntos de ventas en donde se analizaran
los canales de distribucion por donde deberd pasar el producto hasta llegar al
consumidor final. Asi como también el lugar de almacenaje de los productos, la
relacion de los intermediarios, lugar en que la asociacion pone a disposicion los

productos que se van a promocionar.
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1.2.14.4 Promocion.

La variable de promocion comprende los esfuerzos que una empresa realiza para

dar a conocer los productos que ofrece e incrementar el volumen de venta, los

medios publicitarios que se utilizaran, las relaciones de la empresa con los

diferentes consumidores y la localizacion del producto; son las acciones que

permiten comunicar o dar a conocer los atributos, caracteristicas y ventajas de los

productos e inducir a la accion de la compra.

ILUSTRACION No.- 5 Marketing mix

Promocion.
Publicidad.
Ventas.

Promocion de
ventas.

Relac_iones
publicas.

Fuente: (Philip Kotler & Gary Armstrong, 2008)
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

Producto.
Variedad.
Caracteristicas.
Disefio.
Calidad.

Clientes meta.

Posicionamiento
buscado.

Plaza.
Canales.
Ubicaciones.
Inventario.
Logistica.

Precio.
Precio de lista.
Descuentos.
Periodo de pago.

La aplicacion del plan de comercializacion brindard la posibilidad de mejorar las

condiciones de la asociacion, que se lograr enfocar en nuevos mercados y lograr

nuevos clientes.
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1.3 VENTAS.

1.3.1 Definicién de ventas.

(Stanton William, 2010) Fundamentos de Marketing. La venta es una
funcion que forma parte del proceso sistematico de la mercadotecnia y es
toda actividad que genera en los clientes el ultimo impulso hacia el
intercambio. P4g.123.

(Echeverria Cafas, 2009) Marketing Préctico. La venta es el proceso de
adquirir el bien que el cliente necesita o por cual ha sido persuadido para ser
comprado, y es el elemento fundamental de la supervivencia de las empresas
comerciales. Pag.43.

El proceso de venta que se realiza en una empresa debe gestionarse de manera
correcta, ya que la venta consiste en desarrollar varias actividades que permitan
inducir a los posibles consumidores en la accion de la compra. Para que la venta
se efectle se debe de realizar varias acciones y utilizar diferentes herramientas y

técnicas de venta para de esta manera generar vinculos.

En la actualidad en la mayoria de las empresas deciden emplear programas de
ventas para de esta manera generar cambios de conducta en los clientes en la
accion de la compra, por lo general las ventas juegan un papel fundamental en las
empresas considerandose como el principal actor para que fortalezca los vinculos

entre la empresa y los clientes.

Es importante que en el disefio del plan de comercializacién para la asociacién de
apicultores de la cordillera Chongdn Colonche se determinen acciones estratégicas
de ventas orientadas a las necesidades, preferencias, gustos, y requerimientos de
los clientes, basadas en una investigacién de campo; con el fin de poder captar la
atencion de nuevos clientes, mantener a los actuales, proyectando una imagen
positiva en el mercado potencial, que permitirdn generar estimulos positivos, y

por ende preferencia y estima de marca ante la competencia.
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1.3.2 Obijetivos del planteamiento estratégico de ventas.

(Blanco Fernando, 2012) Direccion de ventas y liderazgo en el siglo XXI.
Los objetivos del planteamiento estratégico de ventas son:

1.- Predecir y prepararse para el futuro

2.- Ordenar los recursos para que el futuro sea favorable.

3.- Controlar los acontecimientos que sean manejables y adaptar los que no
lo son. Pag.45.

Se ha establecido que para fortalecer y mejorar los indices de ventas de la
asociacion de apicultores de la cordillera Chongdn Colonche se deben emplear
planes estratégicos de venta, que permita llevar una buena direccion hacia las
metas propuestas, para ello se debe determinar objetivos dentro del planteamiento
estratégico de las ventas, los cuales permitiran predecir y prepararse para el
futuro, ademas de realizar las proyecciones de venta para conocer los posibles

escenarios donde la asociacion puede emplear acciones de comercializacion.

En el plan de comercializacion se establecerdn objetivos del planteamiento
estratégico de ventas, que permitiran direccionar las acciones necesarias para

captar la atencion de nuevos clientes y mantener a los actuales.

1.3.3 Factores que afectan al planteamiento estratégico de las ventas.

(Blanco Fernando, 2012) Direccion de ventas y liderazgo en el Siglo
XXI. Los factores que afectan al PEV son:

1.- El plan de negocios y el plan de marketing.

2.- Cambios en el entorno.

3.- Fuerzas del entorno.

4.- La cultura de la empresa.

5.- Los recursos financieros.

6.- La capacidad productiva y operativa de la empresa. Pag.47-48.

En el planteamiento estratégico de las ventas, existen diversos factores que
condicionan su desarrollo, los cuales se analizaran para poder lograr disminuir los
posibles riesgos al momento de ejecutar el planteamiento estratégico de ventas en

la asociacion de apicultores de la cordillera Chongdn Colonche.

28



1.- Plan de negocios y plan de Marketing: El no contar con un plan definido que
sirva como una guia metodoldgica para el trabajo a realizar en la asociacién puede
causar un grave problema, el analisis en relacién al planteamiento estratégico de
gestion de ventas de la asociacion de apicultores de la cordillera de Chongdn
Colonche, el plan de marketing permitira contar con programas que desarrollaran
la participacién de las ventas de la asociacion en el mercado al que nos

dirigiremos.

2.- Cambios en el entorno: Es necesario considerar los cambios que se dan en el
entorno, ya que de forma directa o indirecta suelen modificar los resultados
esperados por la asociacion, estos se orientan en base a los cambios tecnol6gicos y

en los nuevos procesos que se utilizan para manejar las maquinarias.

3.- Fuerzas del entorno: Se refiere a cambio politicos legales, y
socioeconomicos, para lo cual se debe hacer una evaluacion previa, que indicaran

el punto de partida y servird como guia para su posterior ejecucion.

4.- La cultura de la empresa y el personal: Estos dos factores se deben de
analizar me manera detallada, son los ejes de la asociacion, a través de los valores

de la misma.

5.- Los recursos financieros: Se considera parte esencial ya que es el motor para
ejecutar las acciones que se ha propuesto la empresa, son considerados como
puntos claves para la ejecucién de lo planificado, el andlisis de estos permitira

elaborar de forma iddnea la planificacién estratégica.

6.- La capacidad productiva y operativa de la asociacion.: Factor relevante e
imprescindible para todo proceso, ya que para determinar la planificacion
estratégica de ventas se debe conocer la capacidad de una empresa, por lo
consiguiente se debe de analizar la capacidad productiva y operativa de la

asociacion.
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1.3.4 Ciclo de vida del PEV.

(Blanco Fernando, 2012) Direccion de ventas y liderazgo en el siglo XXI.
El ciclo de vida del planteamiento estratégico de ventas tiene las siguientes
etapas.

1.- Recopilar la informacion.

2.- Conectar los objetivos del plan de negocios.

3.- Atender las politicas comerciales del plan de negocios.

4.- Pronosticar desarrollando distintos escenarios.

5.- Organizar las actividades para alcanzar los objetivos.

6.- Establecimiento de procedimientos.

7.- Definir el presupuesto del P.E.V.

8.- Seguimiento y control.

El planteamiento estratégico de ventas se debe guiar por etapas los cuales
permitiran de forma adecuada la realizacion del mismo plan, para poder

desarrollar de manera exitosa se necesita:

1.- Recopilar la informacion: Consiste en recopilar la informacion concerniente
a las ventas histdricas de la asociacion, los factores del entorno, la capacidad de la
asociacion, asi como los elementos claves en relacion a las ventas. Lo que se
busca es disminuir los riesgos ya que si se conoce e identifican las amenazas se

puede tomar acciones.

2.-Conocer los objetivos del plan de negocios: Es necesario que las personas
conozcan los objetivos planteados en el plan de negocio para que tengan presente
cuales son los objetivos a lograr por parte de la asociacion de apicultores de la

cordillera Chongdn Colonche.

3.- Atender las politicas comerciales del plan de negocios: Es necesario e
importante que se analice las politicas del plan de comercializacion, antes del plan
estratégico de venta, para asi poder determinar de forma oportuna las acciones y
gestion requerida que permitira mejorar los indices de ventas de la asociacion de
apicultores de la cordillera Chongén Colonche, cumpliendo el objetivo del plan de

comercializacion.
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4.- Pronosticar desarrollando distintos escenarios: Consiste en definir los
diferentes tipos de escenarios de posibles ventas, en base a la informacion
recopilada, esta informacion debe de ser pesimista y optimista para saber a qué se
puede enfrentar y asi disminuir el impacto. El plan que se desea implementar

servira como guia para mejorar los indices de ventas.

5.- Organizar las actividades para alcanzar los objetivos: Trata de definir las
actividades que se deben realizar de manera imprescindible, consideradas parte de
las tacticas para poder lograr los objetivos determinados. Se deben establecer
herramientas adecuadas y técnicas de ventas como parte del proceso efectivo del

planteamiento estratégico de ventas.

6.-Establecimiento de procedimientos: Es el disefio de las diferentes acciones
que se deben de tomar de manera sistematizada, que permitiran mejorar el
desempefio de las diferentes actividades para lograr los objetivos propuestos
dentro del plan estratégico de venta.

7.- Definir el presupuesto del plan de venta: En el proceso de venta es
importante definir un presupuesto acorde para que se pueda ejecutar con los
recursos de la asociacion y que se invertiran para el cumplimiento de los
objetivos, se debe de manejar de manera organizada en relacion a los beneficios

por la inversion.

8.- Seguimiento y control: Trata de monitorear las diferentes actividades que se
realizan en el proyecto, como parte del proceso que se debe de realizar, para

lograr la consecucion de los objetivos tratados.

Es importante que se establezca un proceso del planteamiento estratégico
oportuno, que permita cumplir con el fin establecido mejorar los indices de
ventas, y por ende incrementar la participacién en el mercado, mediante la

aplicacion de estrategias efectivas en base a las necesidades del mercado.
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1.3.5 Determinacion de los objetivos de venta.

Es necesario que las organizaciones, empresas, asociaciones determinen y
establezcan cuales seran sus objetivos de ventas, toda esta responsabilidad debe de
recaer por lo general en el encargado de las ventas, ya que se debe de considerar
los objetivos de la mercadotecnia, las politicas y las estrategias, y sobre todo el

control que se debe de llevar a la empresa.

Los objetivos de ventas de manera oportunos contribuirdn a la solucion de la
problematica identificada en la asociacion de apicultores de la cordillera Chongon

Colonche, y mejorar la situacion actual.

1.3.6 Programas de promocion.

(Blanco Fernando, 2012) Direccion de ventas y liderazgo en el siglo XXI.
Los programas de promocion, ayudan a posicionar a un producto o a la
empresa en los mercados existentes o nuevos, la fuerza de venta ayuda
proactivamente con presentaciones a clientes prospectos para la
evangelizacion de su portafolio de productos. Por lo general suele ser de alto
impacto y costoso. Pag. 58

Es considerado que para las empresas las ventas son fundamentales para su
funcionamiento, ya que sin importar la actividad que se realice, las empresas lo
que buscan es vender sus productos o servicios. Todas estas acciones no deben de
realizarse sin emplear acciones estratégicas orientadas a un planteamiento
estratégico de venta de acuerdo a los objetivos definidos por la empresa que

emplea programas de promocion.

En el disefio del plan de comercializacion para la asociacion de apicultores de la
cordillera Chongon Colonche es necesario que se determinen programas de
promocion oportunos que generen estimulos positivos en los clientes, y por ende
preferencia y estima de marca, despertando interés de compra en nuevos clientes,

y fidelizando a los clientes actuales.
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1.3.7 Promocién de ventas.

(Blanco Fernando, 2012) Direccion de ventas y liderazgo en el siglo XXI.
Los procesos de venta estan dirigidos al control y supervision tanto de la
operacion como de la gestion. Lo importante es poder definirlos de manera
eficiente para la compafiia sin llegar demasiado burocraticos. Pag.61.

Los procesos de ventas corresponden a las acciones que se deberian emplear para
poder dar a conocer de una forma adecuada los productos y servicios que ofrecen

a un mercado meta definido.

Con respecto a la asociacion de agricultores de la cordillera Chongon colonche el
proceso de venta debe de consistir en realizar acciones sistematizadas dirigidas al
cliente en base a los requerimientos y necesidades de los compradores, ya que de

esta manera se podria influencia a la accion de compra.

1.3.8 Técnicas de ventas.

(Blanco Fernando, 2012) Direccion de ventas y liderazgo en el siglo XXI.
Las técnicas de ventas de tipo directa mas utilizadas son:

1.-Técnica de estimulo — respuesta.

2.-Técnica de satisfaccion de necesidades.

3.-Técnica de la solucién de problemas

Las diferentes técnicas pueden generar estimulos positivos en los consumidores,
con el unico fin de incentivarlos a la accién de compra, creando una conexion
entre el cliente y la empresa. Estan orientadas a generar vinculos con la empresa
logrando asi satisfacer una necesidad con los clientes se sentirdn a gusto y

seguiran comprando en el mismo lugar.

El que se pretenda satisfacer necesidades de los clientes implica que los
vendedores conozcan los requerimientos basicos de los compradores y dando asi
una solucién a los problemas de la asociacion de apicultores de la cordillera

Chingon Colonche.
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1.3.9 Estrategias de ventas.

(Blanco Fernando, 2012) Direccion de ventas y liderazgo en el siglo XXI.
Una estrategia de venta es la herramienta mas importante para seleccionar la
mejor forma de realizar acciones comerciales sobre el territorio de venta
determinado. P4g. 101.

Las diversas estrategias que se utilizan se pueden emplear haciendo una referencia
hacia el empleo de herramientas Yy técnicas apropiadas que permitan poder
gestionar de manera idonea las diferentes acciones comerciales de la asociacion,

dandonos asi un mejor resultado en cuanto a las ventas.

1.3.10 Gestion de ventas.

(Blanco Fernando, 2012) Direccion de ventas y liderazgo en el siglo XXI.
La gestion de ventas consiste en un sistema que consta de tres componentes
claves que se retroalimentan entre si, conjugando lo que se conoce como
procesos de gestion. Dichas claves son:

1.- El sistema de medicidn de desempefio.

2.- El sistema de creacion de competencias.

3.-El sistema de motivacion.

Las gestiones de ventas consisten en el empleo de las acciones que permiten dar a
conocer una actividad comercial al mercado definido como meta, para lograr la
consecucion de objetivos se debe de utilizar herramientas de investigacion de
mercado las cuales podemos identificar los gustos y preferencia de las personas a
quienes se pretende dirigir. Los diferentes sistemas contribuiran a dar una mayor
perspectiva de los desempefios y roles de los socios de la asociacion, para asi

lograr la consecucion de los objetivos.

El planteamiento estratégico de ventas es necesario, y debe analizarse la
construccion de experiencia de compra, y la que se pretende llegar, puesto que es
indispensable que se generen estimulos en el proceso del cliente. Superar las
expectativas de los clientes en relacion al producto ofrecido ayudara a proyectar a

la asociacion en el mercado meta al que se pretende dirigir.
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1.4 MARCO LEGAL.

1.4.1 Constitucion de la Republica del Ecuador.

1.4.1.1 Forma de trabajo y su retribucion.

Art. 325.- El estado garantizara el derecho al trabajo. Se reconoceran todas las
modalidades de trabajo, en relacion de dependencia o auténomas, con inclusion de
labores de auto sustento y cuidado humano, como actores sociales productivos, a

todas las trabajadores y trabajadores.

Art. 326.- El derecho al trabajo se sustenta en el siguiente principio.

7.- Se garantizara el derecho a la libertad de organizacion de las personas
trabajadoras, sin autorizacion precia. Este derecho comprende el de formar
sindicatos, gremios, asociaciones, y otras formas de organizaciones, afiliarse a las
de su eleccion y desafiliarse libremente. De igual forma, se garantizard la

organizacion de los empleadores.

1.4.1.2 Trabajo y Produccion.

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

privadas, asociativas, familiares, domésticas, autbnomas y mixtas.

En este articulo basicamente la Constitucion garantiza cada una de las
organizaciones o empresas que se fomenten dentro del territorio ecuatoriano, con
el fin de que se asegure el buen vivir de las personas y que no se perjudique en lo
absoluto la integridad de las demas personas. La Constitucién de la Republica del
Ecuador es muy explicita y especifica al momento de garantizar el trabajo de los

habitantes del pais.
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1.4.2 Plan del Buen Vivir.

1.4.2.1 Objetivo 3: Mejorar la calidad de vida de la poblacion.

(Semplades, 2013) Impulsar actividades economicas que permitan generar y
conservar trabajos dignos, y contribuir a la consecucién del pleno empleo, dando

prioridad a los grupos histéricamente excluidos.

El plan nacional de desarrollo, plan nacional para el Buen Vivir 2013-2017, es el
instrumento del gobierno nacional para articular las politicas con la gestion y la

inversion publica.

Objetivo 4: Garantizar los derechos de la naturaleza y promover un

ambiente sano y sustentable.

(SEMPLADES, 2013) La estrategia de acumulacion de riqueza mediante
actividades productivas sustentables requiere que la transformacion de la matriz
productiva se enmarque en un contexto de respeto a los derechos de la naturaleza

y de justicia intergeneracional. Pag#70.

Objetivo 9: Garantizar el trabajo digno en todas sus formas

(SEMPLADES, 2013) 9.1. Impulsar actividades econdémicas que permitan generar
y conservar trabajos dignos, y contribuir a la consecucién del pleno empleo

priorizando a los grupos histéricamente excluidos

a. Implementar mecanismos de incentivos en actividades econdmicas,
especialmente del sector popular y solidario, las Mi pymes, la agricultura familiar
campesina, asi como las de trabajo autbnomo que se orienten a la generacion y
conservacién de trabajos dignos y garanticen la igualdad de oportunidades de

empleo para toda la poblacién.

36



Objetivo 10: Impulsar la transformacion de la matriz productiva

Los desafios actuales deben orientar la conformacién de nuevas industrias y la
promocion de nuevos sectores con alta productividad, competitivos, sostenibles,
sustentables y diversos, con vision territorial y de inclusion econdmica en los

encadenamientos que generen.

1.4.3 Ley Organica de Defensa del Consumidor.

Art. 4.- Derechos del Consumidor.- “Son derechos fundamentales del
consumidor, a méas de los establecidos en la Constitucion Politica de la Republica,
tratados 0 convenios internacionales, legislacion interna, principios generales del

derecho y costumbre mercantil los siguientes:

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

relevantes de los mismos, incluyéndolos riesgos que pudieran prestar;
e Derecho a un trato transparente, equitativo, no discriminatorio o abusivo por
parte de los proveedores de bienes o servicios, especialmente en lo referido a

las condiciones dptimas de calidad, cantidad, precio, peso y medida.

Art. 5.- Obligaciones del consumidor.- Son obligaciones de los consumidores:

e Propiciar y ejercer el consumo racional y responsable de bienes y servicios.

e Preocuparse de no afectar al medio ambiente mediante el consumo de bienes

0 servicios que puedan resultar peligrosos en ese sentido.

e Informarse responsablemente de las condiciones de uso de los bienes.
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Art. 9.- Informacion Publica.- “Todos los bienes a ser comercializados deberan
exhibir sus respectivos precios, peso y medidas, de acuerdo a la naturaleza del
producto. Toda informacion relacionada al valor de los bienes y servicios debera
incluir, ademéas del precio total, los montos adicionales correspondientes a
impuestos y otros recargos, de tal manera que el consumidor pueda conocer el
valor final. Ademas del precio total del bien, debera incluirse en los casos en que
la naturaleza del producto lo permita, el precio unitario expresado en medidas de

peso y/o volumen”.

Art. 46.- Promociones y Ofertas.- “Toda promocién u oferta especial debe
sefialar, ademas del tiempo de duracion, el precio anterior del buen servicio y el

nuevo precio o, en su defecto, el beneficio que obtendria el consumidor.

1.4.4 Publicidad de promociones.

Art 14. La publicidad de promociones de ventas debe consignar en cada uno de
los anuncios que la conforman. la indicacion clara de su duracion y la cantidad

minima de unidades disponibles de productos ofrecidos para el cliente.

1.4.5 Sorteos, canjes 0 CONCUrsos.

Art. 15.- En el caso de sorteos, canjes o concursos se procede de acuerdo con el
Reglamento de promociones comerciales y rifas con fines sociales, aprobado
mediante decreto supremo nim. 006-2000-IN, o con las normas que lo sustituyan.

1.4.6 Idoneidad de los productos y servicios.

Art 18.- Idoneidad. Se entiende por idoneidad la correspondencia entre lo que un
consumidor espera y lo que efectivamente recibe, en funcién a lo que se le hubiera
ofrecido, la publicidad e informacion transmitida, las condiciones y circunstancias

de la transaccion.

38



CAPITULO II

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION.

2.1 DISENO DE LA INVESTIGACION.

La investigacion de campo estuvo determinada por una metodologia cualitativa y
cuantitativa, que permitio conocer sobre el objeto de estudio, por ello la presente
investigacion se baso en el método deductivo a través de la observacion directa, la
misma que permitié conocer sobre las percepciones y expectativas de los clientes
metas, a quienes se dirige la venta de Miel de Abeja, Cera en Blogues, Turrones y
Polen por libras en la provincia de santa Elena, es necesario que se empleen
acciones estratégicas idoneas; por otra parte mediante el método inductivo, a
través de la encuesta y entrevista se obtuvo informacion sobre las gestiones de
venta que emplea la asociacion en la actualidad como gestiones de venta dirigida a
los clientes actuales, de esta manera se pudo establecer estrategias y acciones
idéneas para el disefio del plan de comercializacién para la asociacién de
apicultores de la cordillera Chongon colonche, de la comuna Las Balsas, del

canton santa Elena.

2.2 MODALIDAD DE LA INVESTIGACION.

La investigacion realizada no solo se basdé en fundamentar tedricamente las
variables de estudio, relacionadas a: estrategias de comercializacion e indices de
ventas, el disefio del plan de comercializacién para la asociacién de apicultores de
la cordillera Chongon Colonche de la comuna Las Balsas consto de las siguientes
etapas: diagnostico, planteamiento y fundamentaciones tedrica de Ila
investigacion; por otro lado el empleo de procesos metodologicos, acciones y
gestiones necesarias para la ejecucion del presente proyecto, detectando asi
gestiones y soluciones optimas al problema planteado.
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Descriptiva:

Permitié describir y analizar los diferentes indicadores establecidos en relacién a
las variables de estudio, con el fin de comprender sobre los factores relevantes que
servirian como guia y fundamento en el disefio de estrategias idoneas para el

disefio del plan de comercializacion para la asociacion.

Explicativa:

A traves de preguntas formuladas en las encuestas y entrevistas se obtuvieron
explicaciones orientas a conocer a profundidad sobre las variables de estudio en
relacion a estrategias de comercializacion e indices de venta, debido que con la
implementacion del plan de comercializacién se pretende comercializar la venta

de miel de abeja de forma idonea en la provincia de Santa Elena.

2.3 TIPOS DE INVESTIGACION.

Para obtener los resultados de la presente investigacion se utilizo la investigacion
cualitativa en base a la observacion directa en la asociacion de apicultores de la
cordillera Chongon Colonche, para analizar las gestiones de mercadeo que
realizan en la actualidad en base a la gestion de venta y acciones estratégicas; por
otro lado se empled la investigacion cuantitativa mediante encuestas para conocer

sobre la aceptacion de herramientas de comercializacion.

2.3.1 Investigacion de campo.

Este tipo de investigacion se empled para el analisis sistematico del programa de
estudio y poder determinar la efectividad de uso de estrategias y herramientas de
comercializacion que permitan aumentar los indices de venta de la asociacion de
apicultores de la cordillera Chongdén Colonche en la provincia de santa Elena,

mediante observacion directa, encuestas y entrevistas.
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2.3.2 Investigacion documental.

Este tipo de investigacion bibliografica tuvo por propdsito obtener la
argumentacion necesaria para conocer sobre las variables del estudio, mediante
diferentes enfoques, conceptos y aportes de varios autores, en base a; Estrategias
de comercializacion, gestion de ventas, comunicacion Integrada de marketing,
plan de medios, marketing practico, fundamentos de marketing, introduccion de
marketing, promocién y publicidad, administracién de Marketing, publicidad y
propaganda, administracion de ventas, los mismo que sirvieron de fundamento

para el disefio del plan de comercializacion.

2.3.3 Investigacién experimental.

Este tipo de investigacion experimental permiti6 conocer mediante la
investigacion explotaria a través de las entrevistas y observacion directa sobre las
gestiones de marketing que emplean, por otro lado mediante la investigacion
concluyente empleando la encuesta dirigida al mercado meta a quienes se le oferta
la venta de miel de abeja en la provincia Santa Elena, se determind el
conocimiento del mercado meta acerca de la asociacién de apicultores de la
cordillera Chongon Colonche, con el fin de gestionar de forma idénea la marca.

2.3.4 Investigacion transversal.

Mediante la investigacion transversal se pudo conocer informacion relevante al
objeto de estudio mediante el andlisis exhaustivo de las variables y determinadas
en la presente investigacion, conociendo a profundidad sobre la aceptacion de
estrategias de comercializacion mediante las encuestas realizadas al grupo de
estudio, que permitan aumentar los indices de venta en la asociacion de
apicultores de la cordillera Chongdn Colonche. Al introducir la venta de miel de
abeja en la provincia de Santa Elena, se identificd sobre las acciones estratégicas

idoneas que deben emplearse.
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2.4 METODOS DE LA INVESTIGACION.

En la presente investigacion se emplearon diferentes métodos de naturaleza
practica y experimental, para conocer sobre el objeto de estudio, a continuacion se

detallan los métodos utilizados a continuacion:

2.4.1 Método inductivo.

Este método permitié conocer acerca del estudio, disefiar herramientas y técnicas
de comercializacion acordes al entorno, en base a un estudio de mercado, con el
fin de determinar las caracteristicas relevantes que consideran los clientes meta al
momento de realizar la compra de miel de abeja, factores relevantes para el disefio
de el plan de comercializacion para la asociacion de apicultores de la cordillera

Chongdn Colonche.

2.4.2 Método analitico.

Método que permiti0 analizar datos obtenidos en investigacion de mercado,
partiendo de un andlisis exhaustivo de las variables de estudio, siendo base
fundamental el disefio de estrategias de comercializacion que permitan aumentar
los indices de ventas de la asociacién de apicultores de la cordillera Chongon

Colonche, al comercializar la miel de abeja en la provincia de Santa Elena.

2.5 TECNICAS DE INVESTIGACION.

En la presente investigacion con el propésito de conocer e identificar factores
relevantes, relacionados a estrategias de comercializacién idéneas que permitan
aumentar los indices de ventas de la asociacion de apicultores de la cordillera
Chongon Colonche al introducir la venta de miel de abeja en la provincia de Santa
Elena, se emplearon diferentes técnicas de investigacion como por parte del

estudio de mercado, las cuales se detallan a continuacion:
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2.5.1 Las fuentes primarias.

Las fuentes primarias empleadas en la investigacion de mercado permitieron
obtener informacion de primera fuente y real, en base al objeto de estudio,

mediante investigacion de campo, para ello se emplearon las siguientes técnicas:

2.5.1.1 La entrevista.

Como parte de la investigacion se empled como técnica de fuentes primarias la
entrevista dirigida a los directivos de la asociacion de apicultores de la cordillera
Chongdn Colonche, y a los colaboradores, para obtener informacion sobre las
gestiones y acciones de marketing que emplean, con el fin de captar la atencion de

los clientes meta.

2.5.1.2 La encuesta.

Para identificar el nivel de conocimiento sobre la asociacion por parte de mercado
meta, se empleo la técnica de la encuesta como parte de la fuente primaria, por
otro lado se identificaron herramientas de comercializacion de preferencias por
parte del mercado potencial, que permitieron realizar la comprobacion de
hipbtesis bajo el modelo de Chi-cuadrado mediante la pregunta # 1 ;tiene
conocimiento acerca de la asociacion de apicultores de la cordillera Chongdn
Colonche? y la pregunta # 3 ;Como califica la imagen institucional de la

asociacion de apicultores de la cordillera Chongon Colonche?.

2.5.2 Las fuentes secundarias.

En la presente investigacion de mercado se empled como fuente secundaria el uso
de cifras de diferentes autores, para explicacién de las variables de estudio:
Estrategias de comercializacion e indices de ventas, de esta manera se pudo contar

con informacion clave para el disefio del plan de comercializacion.
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2.6 INTRUMENTO DE LA INVESTIGACION.

2.6.1 Guia de entrevista.

Para poder obtener datos en relacion a las gestiones y acciones de marketing que
emplea la asociacion de apicultores de la cordillera Chongén Colonche se utilizo
una guia de entrevistas dirigidas a la administracion y a los colaboradores,
instrumento formado por 10 preguntas abiertas, se realizaron en las instalaciones
de la asociacion, con el de poder emplear acciones idéneas para consolidar la

marca dentro de la provincia de Santa Elena.

Este instrumento contribuyd a la obtencion de datos de fuente primaria, para los
analisis correspondientes con el fin de determinar informacion clave para el
disefio del plan de comercializacion para la asociacion de apicultores de la

cordillera Chongdn Colonche.

2.6.2 Cuestionario.

Para poder recabar datos a través de la encuesta, se disefid un cuestionario
compuesto de 3 preguntas de identificacion y 10 preguntas de investigacion, con
tipos de preguntas dicotomica, de eleccion multiple, y escala de Likert, que
permitid conocer sobre las preferencias, necesidades, y requerimientos del
mercado meta, e identificar se existe conocimiento por parte del pablico objetivo,
con el fin de determinar acciones estratégicas idoneas, basadas en una
investigacion de mercado sélida para el disefio del plan de comercializacion para

la asociacion de apicultores de la cordillera Chongon Colonche.

Mediante la recoleccion de informacion necesaria para la investigacion se
emplearon preguntas de eleccion mdltiple, y dicotomicas. Es importante conocer
las preferencias, requerimientos, gustos y necesidades del mercado meta, para

mejorar los indices de ventas de la asociacion.
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2.7 POBLACION Y MUESTRA.

2.7.1 Poblacion.

La poblacién a la cual esta dirigida esta investigacion para el disefio del plan de
comercializaciéon para la asociacion de apicultores de la Cordillera Chongon
Colonche, corresponde a la poblacién econémicamente activa de la provincia de
Santa Elena entre edades de 20 a 59 afios de edad, compuesta por individuos que
tienen acceso, interés e ingreso para adquirir miel de abeja, turrones, polen, cera
en blogue que ofrece la asociacion en el mercado local, cuyo nimero corresponde
a 75.613 personas. La poblacion de la presente investigacion se demuestra el

cuadro siguiente:

CUADRO No.- 3 Distribucién de la poblacion

Habitantes de la provincia de Santa Elena. 308.693
Personas entre edades de 20 a 59 afios. 48,6%
Poblacion economicamente activa. 50,4%
TOTAL. 75.613 personas

Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

2.7.2 Muestra.

La muestra para la presente investigacion de mercado permite obtener
informacion en base a toda la poblacion determinada, ahorrando recursos, puesto

que no se pueden abarcar a encuestar a toda la poblacion.

Muestreo probabilistico.

En esta investigacion se determind la muestra probabilistica, con el fin de que
tenga la misma probabilidad de ser encuestados, y se obtener informacién real, en

relacion al objeto de estudio.
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Formula para el calculo de la muestra.

La muestra se efectué mediante la aplicacion de la siguiente formula:

Z?.p.g-N
n=- 2
e"-(N-D)+Z°-p-q

En donde:
CUADRO No.- 4 Célculo de muestra para estudio
N = Tamafio de la poblacion 75.613
Z = Margen de confianza Z =0.95 (95%)
P = Probabilidad de éxito P =50 % = 0.50
E = Error muestral E=5%=0.05
g= Posibilidad que no se cumpla Q=1-P=0.50
n="? Tamafio de muestra
Fuente: Inec

Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

Obtencién de muestra.

B (1,96)%(0,5)(0,5)(75.613)
~(0,05)2(75.613 — 1) + (1,96)2 (0,5)(0,5)

h

_ 72.618,7252
©189,9904

h = 382

El tamafio de la muestra es de 382 personas a encuestar para poder conocer a
profundidad sobre el objeto de estudio, con un nivel de confianza del 95%, y con
un 50% de probabilidad de que se cumpla, y una poblacion es de 75.613 personas
referente a la poblacién econdmicamente activa entre edades de 20 a 59 afios de la

provincia de Santa Elena.
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2.8 PROCEDIMIENTO Y PROCESAMIENTO DE LA INVESTIGACION.

2.8.1 Procedimiento.

El procedimiento utilizado para probar la confiabilidad del instrumento, en la
presente investigacion fue aprobado del tutor, el mismo que accedid determinar el
instrumento de investigacion antes de su aplicacion. En la que se presentaron las
encuestas realizadas al mercado potencial de la asociacién de apicultores de la
cordillera Chongon Colonche, posteriormente se realizaron entrevistas a los

directivos de la asociacion.

El procedimiento realizado se basé en los siguientes parametros:

1. El planteamiento del problema.

2. Revision bibliogréfica.

3. Justificacion del tema.

4. Definicion de la poblacion y muestra.
5. Operacionalizacion de las variables.
6. Elaboracion del instrumento.

7.- Recoleccion de la informacion.

2.8.2 Procesamiento.

El procesamiento de la informacién que se desarroll6 en el presente proyecto,
integra un conjunto de estrategias, métodos, técnicas, instrumentos, y habilidades
gue permitieron emprender este tipo de investigacion. Los procesos que se
ejecutaron en la presente investigacion, cuenta con un conjunto de acciones, y
procesos que permitieron emprender este tipo de investigacion, comunicando a las
personas interesadas los resultados de una manera clara y sencilla, de tal forma
que haga posible al lector comprender los datos y determinar la validez y

confiabilidad del estudio.
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El procesamiento realizado se baso en los siguientes pardmetros:

1. Ordenamiento de la informacion

2. Verificacion y seleccion de la informacién

3. Proceso de tratamiento estadistico y analisis de datos

4. Conclusiones y recomendaciones

5. Disefio de la propuesta

CUADRO No.- 5 Instrumentos de la investigacion.

ETAPAS

PASOS

DEFINICION DE LOS OBJETIVOS Y DEL
INSTRUMENTO

» Revision y anélisis del problema de
investigacion.

» Proposito del instrumento.

» Revision de bibliografia y trabajos
relacionados con el instrumento.

» Determinacion de la poblacion.

» Determinacion de items  del
instrumento

DISENO DEL INSTRUMENTO

Elaboracioén de los items.
Estructuracion de los instrumentos.
Redaccioén de los instrumentos.
Analisis de los items

YV VYV

ENSAYO PILOTO DEL INSTRUMENTO

» Revision del instrumento de
expertos.

» Revision del instrumento y nueva
redaccién de acuerdo a recomendaciones
de los expertos.

» Diélogo con los empleados Yy
personas involucradas para la
recoleccion de informacion

» Analisis de criterios

ELABORACION DEFINITIVA DEL
INSTRUMENTO

Impresion del instrumento

Fuente: (Méndez Alvarez, 2009)
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia
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2.8.3 Cronograma de realizacion de encuestas.

Como parte del proceso de recoleccion de datos, se realizaron 382 encuestas en la

provincia de Santa Elena, distribuida de la siguiente forma:

CUADRO No.- 6 Cronograma de realizacion de encuesta

Noviembre del 2014
Lunes 3 Martes 4 Miércoles 5 Jueves 6
50 encuestas 50 encuestas 50 encuestas 50 encuestas
Viernes 7 Lunes 10 Martes 11 Miércoles 12
50 encuestas 50 encuestas 42 encuestas 40 encuestas

Fuente: (Philip Kotler & Gary Armstrong, 2008)
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

2.8.4 Prueba piloto.

Como parte de la investigacion se realiz6 una prueba de piloto, donde se
selecciond una pequefia muestra de 10 encuestas, proceso importante, pues
permitio probar en el campo el cuestionario disefiado por 3 preguntas de
identificacion y 10 preguntas de investigacion, en base al muestreo probabilidad
disefiado, y dirigida a la poblacion establecida.

2.8.5 Tabulacion hi-variada.

En el proceso de investigacion se procedié a la creacion de una tabla de
contingencia, en base a dos preguntas claves para la comprobacién de hipoétesis
bajo el modelo de Chi-Cuadrado, en base a la pregunta #1 ;tiene conocimiento de
la asociacion de apicultores de la cordillera Chongdn Colonche? y la pregunta # 3
¢Como califica la imagen institucional de la asociacion de apicultores de la

cordillera Chongén Colonche?.
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CAPITULO 111

ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS.

3.1 ANALISIS DE LAS ENCUESTAS REALIZADAS.

Género Sexual.

TABLA No.- 1 Género sexual

GENERO SEXUAL
Detalle Frecuencia Porcentaje
a Masculino 198 51,83%
Femenino 184 48,17%
Total 382 100,00%

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

GRAFICO No.- 1 Género sexual

51,83% Masculino

B Femenino

(N J
Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

Para el presente estudio se consider6 a ambos géneros sexual, caracteristica
demografica determinada en el perfil de segmentacién. La mayor parte de
encuestados fueron del género masculino y en menor cantidad de género

femenino.
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EDAD.

TABLA No.- 2 Edad

EDAD
Detalle Frecuencia Porcentaje
De 20 a 30 afios 174 45,55%
b De 31 a 40 afios 85 22,25%
De 41 a 50 afios 64 16,75%
Mas de 51 afios 59 15,45%
Total 382 100,00%

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

GRAFICO No.- 2 Edad
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Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

Para el estudio se eligio a personas con rangos de edades entre los 20 a 59 afios de
edad, en las cuales tienen el interés, acceso e ingreso para adquirir los productos
que comercializa la asociacion. Mediante esta interrogante se pudo determinar que
la mayor parte de los encuestados estan entre un rango de edad de 20 a 30 afios,
seguidos de un gran grupo que tienen edades entre 31 a 40 afios; mientras que una

minima cantidad tiene mas de 51 afos de edad..
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1.- ¢ Tiene conocimiento acerca de la asociacion de apicultores de la cordillera
Chongon Colonche? (Si su respuesta es si, responde la pregunta 2, caso

contrario responda la pregunta 3)

TABLA No.- 3 Conocimiento de la asociacion

CONOCIMIENTO DE LA ASOCIACION
Detalle Frecuencia Porcentaje
1 Si 145 37,96%
No 237 62,04%
Total 382 100,00%

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

GRAFICO No.- 3 Conocimiento de la asociacion
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Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

A través de esta interrogante se pudo determinar que la mayor parte de los
encuestados no tienen conocimiento de la asociacion de apicultores de la
cordillera Chongon Colonche, mientras que una parte considerable si tiene
conocimiento; debido a las limitadas gestiones de marketing que se emplean en la
actualidad, necesario gestionar una marca comercial que permitan crear
conocimiento efectivo en el mercado meta, por ende la importancia del disefio del

plan de comercializacion para la asociacion.
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2.- ¢Como identifica a la asociacion de apicultores de la cordillera Chongoén

Colonche?
TABLA No.- 4 Identifica a la asociacion
IDENTIFICACION DE ASOCIACION
Detalle Frecuencia Porcentaje
Asociacion Lider 7 4,83%
Garantizada 38 26,21%
2 Experimentada 43 29,66%
Altamente competitiva 36 24,82%
De poca credibilidad 21 14,48%
Total 145 100,00%

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

GRAFICO No.- 4 Identifica a la asociacion
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Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

Mediante esta interrogante se pudo identificar que de las personas que conocen
sobre la asociacion de apicultores de la cordillera Chongon Colonche, la mayor
parte de la identifican como asociacion garantizada, seguido de un gran grupo que
la califica como experimentada, mientras que la menor parte la califica asociacion
lider, es importante que se aproveche las percepciones que tienen los clientes,
potencializando esta oportunidad mediante la aplicacion del plan de

comercializacion.
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3.- ¢Como califica la imagen actual que proyecta la asociacién de apicultores

de la cordillera Chongén Colonche?

TABLA No.- 5 Imagen actual

IMAGEN ACTUAL DE LA ASOCIACION

Detalle Frecuencia Porcentaje

Pésima 27 7,07%

Mala 48 12,57%
3 |Buena 164 42,93%

Muy Buena 143 37,43%

Excelente 0 0,00%

Total 382 100,00%

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

GRAFICO No.- 5 Imagen actual de la asociacion
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Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

Mediante esta interrogante se pudo determinar que la mayor parte de los
encuestados califican la imagen de la asociacion de apicultores de la cordillera
Chongon Colonche como buena, seguido de un grupo que califica como muy
buena, mientras que la menor cantidad califica como pésima; por ende se
considera necesario que debe proyectarse un posicionamiento positivo de la marca
en el mercado meta y de esta manera generar conocimiento de marca de forma

oportuna.
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4.- ¢Cuales de los siguientes aspectos considera importante al adquirir miel

de abeja?

TABLA No.- 6 Aspectos importantes al adquirir miel de abeja

ASPECTOS IMPORTANTES AL ELEGIR UN PROVEEDOR
Detalle Frecuencia | Porcentaje
Calidad de productos 137 31,80%
Descuentos en compras 53 11,62%

4 Etiquetas de informacion 145 31,80%
Precios de productos 39 8,56%
Marcas de productos 82 17,98%
Total 456 100,00%

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Sol6rzano Murillo Silvia

GRAFICO No.- 6 Aspectos importantes al adquirir miel de abeja
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Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

A través de esta interrogante se pudo determinar que la mayor parte de los
encuestados consideran como aspecto més importante adquirir miel de abeja la
calidad de productos, seguido de un gran grupo que consideran las etiquetas de
informacion, mientras que la menor parte manifiesta que el precio afecta en la

decision de compra.
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5.- ¢De las siguientes categorias de productos cuéles son de su preferencia?

(Puede elegir mas de dos opciones).

TABLA No.- 7 Categorias de productos de mayor interés

CATEGORIAS DE PRODUCTOS
Detalle Frecuencia |Porcentaje
Miel de abeja Liquida 176 41,61%
Turrones 143 33,81%
5 Polen por libras 56 13,24%
Cera en blogue 48 11,35%
Total 423 100,00%

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

GRAFICO No.- 7 Categorias de productos de mayor interés
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Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

A través de esta interrogante se pudo determinar que la mayor parte de los
encuestados prefieren adquirir miel de abeja liquida, seguido de un grupo que
prefieren turrones, mientras que en menor porcentaje prefieren cerca en blogue,
por lo tanto es necesario que se promueva mediante acciones de comercializacion

efectiva los productos que ofrece la asociacién de apicultores de la cordillera

Chongon Colonche.
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6.- ¢(Cada qué tiempo realiza compra de miel de abeja o productos

derivados?
TABLA No.- 8 Frecuencia de compra
FRECUENCIA DE COMPRA

Detalle Frecuencia Porcentaje
De 1 a 15 dias 97 25,39%

6 De 16 a 30 dias 153 51,19%
Mas de 31 dias 132 34,55%
Total 382 100,00%

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

GRAFICO No.- 8 Frecuencia de compra
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Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

Mediante esta interrogante se pudo conocer que la mayor parte de los encuestados
compra de miel de abeja o productos derivados entre 16 a 30 dias, mientras que la
menor parte manifiesta que adquieren estos productos ente 1 a 15 dias, por ello
debe crearse conciencia de compra en el mercado meta, con la aplicacion del plan
de comercializacion para la asociacion de apicultores de la cordillera Chongon

Colonche se captara la atencion de nuevos clientes y mantener a los actuales.
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7.- ¢Ha escuchado u observado publicidad de la asociacion de apicultores de
la cordillera Chongon Colonche? (Si su respuesta es si responda la pregunta

8, caso contrario responda la pregunta 9).

TABLA No.- 9 Publicidad de la asociacion

PUBLICIDAD DE LA ASOCIACION
Detalle Frecuencia Porcentaje
7 Si 133 34,82%
No 249 65,18%
Total 382 100,00%

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

GRAFICO No.- 9 Publicidad de la asociacién
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Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

Mediante esta interrogante se pudo conocer que la mayor parte de los encuestados
no han escuchado publicidad de la asociacion de apicultores de la cordillera
Chongon Colonche, por ello no tienen conocimiento sobre la marca, y de los
productos que ofrece; sin embargo, es importante el disefio de herramientas de
comercializacion efectivas que generen que despierten el interés del mercado
meta, induciéndolos a la accién de compra, asi como crear preferencia de marca, y

por ende lograr fidelizacion en los clientes actuales.
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8.- ¢ Mediante qué medios publicitarios ha escuchado u observado publicidad

de la asociacion de apicultores de la cordillera Chongén Colonche?

TABLA No.- 10 Medios publicitarios que aplica

MEDIOS PUBLICITARIOS

Detalle Frecuencia Porcentaje
Internet 0 0,00%

8 Material P.O.P 49 36,84%
Radio 84 63,16%
Banner 0 0,00%
Total 133 100,00%

Fuente: Encuestas realizadas.

Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

GRAFICO No.- 10 Medios Publicitarios que aplica
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Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

A través de esta interrogante se pudo identificar que los encuestados que han
escuchado u observado publicidad de la asociacion de apicultores de la cordillera
Chongdn Colonche mediante el material p.o.p que han entregado en ferias, y otro
grupo por radio; debido a ello conocen sobre la marca, sin embargo se evidencia
que no se emplean acciones estratégicas que permitan dar a conocer de forma

oportuna las ventajas competitiva que ofrece la empresa a sus clientes meta.
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9.- Segun su punto de vista. (Qué medios publicitarios deberia utilizar la
asociacion de apicultores de la cordillera Chongon Colonche?

TABLA No.- 11 Medios publicitarios de preferencia
MEDIOS PUBLICITARIOS DE PREFERENCIA

Detalle Frecuencia Porcentaje
Internet 145 30,40%
Medios Impresos 121 25,37%
9 |Prensa 34 7,13%
Material P.O.P 132 27,67%
Radio 45 9,43%
Total 477 100,00%

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

GRAFICO No.- 11 Medios publicitarios de preferencia
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Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

A través de esta interrogante se pudo conocer que los medios publicitarios de
preferencia por parte de los encuestados en mayor porcentaje es internet, seguidos
de un gran grupo que consideran que el material p.o.p es el medio de preferencia,
mientras que la menor parte de encuestados manifiestan que el medio de
preferencia es la prensa, por ello deben emplearse herramientas iddneas que

permitan captar la atencion del mercado meta.
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10.- ¢Ha escuchado u observado promociones de ventas de la asociacion de
apicultores de la cordillera Chongon Colonche? (Si su respuesta es si,

responda a la pregunta 11, caso contrario responda la pregunta 12).

TABLA No.- 12 Promociones de Ventas

PROMOCIONES DE VENTAS

Detalle Frecuencia Porcentaje
1 [0)
10 Si 44 11,49%
No 339 88,51%
Total 382 100,00%

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Sol6rzano Murillo Silvia

GRAFICO No.- 12 Promociones de Ventas
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Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

A traves de esta interrogante se pudo identificar que la mayor parte de los
encuestados no han escuchado u observado promociones de ventas de la
asociacion de apicultores de la cordillera Chongén Colonche, mientras que un
minimo porcentaje si ha escuchado y observado promociones de ventas de la
asociacion; por ello es necesario que se empleen herramientas efectivas
comercializacion que permitan captar el interés del mercado meta, despertar el
interés a la accion de compra, e inducir positivamente al cliente a la compra por

parte de la audiencia meta.
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11.- Segun su punto de vista. (Qué herramienta de promocion de ventas

deberia aplicar la asociacion de apicultores de la cordillera Chongon

Colonche?

TABLA No.- 13 Herramientas de promocion de ventas de preferencia

HERRAMIENTAS DE PROMOCION DE VENTAS

Detalle Frecuencia | Porcentaje

Descuentos 86 19,73%

Ferias y exposiciones de productos 182 41,74%
11 | Regalos 134 30,73%

Concursos 34 7,80%

Otros 0 0,00%

Total 436 100,00%

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

GRAFICO No.- 13 Herramientas de promocion de ventas de preferencia
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Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

Mediante esta interrogante se pudo determinar que la mayor parte de los
encuestados consideran que asociacion de apicultores de la cordillera Chongdn
Colonche, deberia implementar como promociones de ventas ferias Yy
exposiciones de productos, seguidos de un gran grupo que manifiesta que
manifiestan que regalos seria una excelente opcion, mientras que la menor
cantidad de encuestados mencionan que la asociacion deberia implementar

concursos como una herramienta de promocion de ventas.
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12.- Segln su punto de vista. ;Qué herramientas de relaciones publicas
deberia aplicar la asociacion de apicultores de la cordillera Chongon

Colonche?
TABLA No.- 14 Herramientas de relaciones publicas
HERRAMIENTAS DE RELACIONES PUBLICAS
Detalle Frecuencia Porcentaje
Paginas web 152 33,93%
Comunicaciones de prensa 26 5,80%
12 | Patrocinios 19 4,25%
Publicidad Institucional 113 25,22%
Stands y ferias 138 30,80%
Total 448 100,00%

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia
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Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

A través esta interrogante se pudo determinar que la mayor parte de los
encuestados consideran que la herramienta la paginas web deberia implementar la
asociacion de apicultores de la cordillera Chongon Colonche, seguido de un gran
grupo que manifiesta que deberian emplear Stands y ferias, mientras que la menor
cantidad de encuestados considera que la empresa deberia emplear patrocinios y

comunicaciones de prensa.
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3.2 ANALISIS DE ENTREVISTAS REALIZADAS.

La asociacién de apicultores de la cordillera Chongdn Colonche se dedica a la
produccion y comercializacién de miel de abeja liquida, polen por libras, cera en
bloque, y turrones de excelente calidad al ser 100% naturales obtenidos del
bosque seco; sin embargo, no emplea acciones estratégicas solidas que permitan
crear un espacio Unico en la mente el cliente respecto a la marca, aumentar los
indices de venta, y por ende la participacién en el mercado local de la provincia de

Santa Elena.

Se determind que los precios que ofrece la asociacion de apicultores de la
cordillera Chongdn Colonche son altamente competitivos en relacion a la
competencia local. En la actualidad tiene un débil posicionamiento puesto que no
se ha logrado consolidar como una marca fuerte, debido a las limitadas acciones

de marketing, no existe estima, ni preferencia de marca en el mercado meta.

La asociacion de apicultores de la cordillera Chongén Colonche brinda
capacitaciones a los socios productores, con el fin de mantener una excelente
calidad, que es uno de los principios y politicas fundamentales, ademas la
directiva promueve el trabajo en equipo, sin embargo no se emplean herramientas
innovadoras que permitan el contacto directo y dindmico de los clientes hacia la
asociacion, de esta manera captar el interés de nuevos clientes y mantener a los
actuales. Se determind que la administracion busca implementar acciones
estratégicas que disminuyan el impacto negativo, ante las inadecuadas gestiones
de marketing que se emplean en la actualidad, incluso el personal que labora

manifiesta su compromiso para la aplicacion del plan de comercializacion.

El disefio del plan de comercializacion para la asociacion, aportara en la solucion
estratégica para la problematica identificada, aprovechando oportunidades
detectadas en el entorno, y maximizando fortalezas determinadas, en mejora a la

situacién de desarrollo de la asociacion, por ende aumentar los indices de ventas.

64



3.3 VERIFICACION DE HIPOTESIS.

FORMULACION DE HIPOTESIS:

Ho: Hipotesis Nula.
H1: Hipdtesis alternativa.

Ho: La aplicacion de estrategias de comercializacidon, no aumentaran los indices

de ventas de la asociacion de apicultores de la cordillera Chongdn Colonche.

H1: La aplicacion de estrategias de comercializacion, si aumentaran los indices de

ventas de la asociacion de apicultores de la cordillera Chongon Colonche.

Definicion de nivel de significancia.

El nivel de significancia escogido para la presente investigacion fue de 0,05, que

equivale al 0,95 de nivel de confianza.

Eleccion de la prueba estadistica:

Para la verificacion de la hipdtesis se escogio la prueba de Chi-Cuadrado, cuya

formula es la siguiente:

X2=_%X(0-E)2
E

Simbologia:

X2= Célculo de Chi-Cuadrado
O= Datos ohservados
Y. = Sumatoria

E= Datos esperados
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Datos de encuesta a la poblacion local estudiada.

PREGUNTA No.- 1
¢Tiene conocimiento acerca de la asociacion de apicultores de la cordillera

Chongdn Colonche?

PREGUNTA No.- 3

¢Coémo califica la imagen actual que proyecta la asociacién de apicultores de la
cordillera Chongén Colonche?

FRECUENCIA OBSERVADA.

CUADRO No.- 7 Frecuencia observada

TIENE COMO CONSIDERA LA IMAGEN ACTUAL

CONOCIMIENTO DE LA ASOCIACION
M TOTAL
DE LA uy »
ASOCIACION |Excelente|Buena| Buena | Mala | Pésima

Sl 23 12 75 35 0 145
NO 4 36 89 108 0 237
TOTAL 27 48 164 143 0 382

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

Grados de Libertad: Son los parametros que permiten determinar cual es el J

Cuadrado.

FORMULA:

G1 = (Filas — 1) (Columnas — 1)
Gl=(2-1)(-1)

Gl1=(1) (4

Gl=14
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El valor tabulado de X2 con 4 grado de libertad y un nivel de significancia de 0,05

es de 9,488.

GRAFICO DE X2.

ILUSTRACION No.- 6 Grafico de X2

9,488 15,25
Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia
FRECUENCIA ESPERADA.
CUADRO No.- 8 Frecuencia esperada

TIENE COMO CONSIDERA LA IMAGEN ACTUAL
CONOCIMIENTO DE LA ASOCIACION

DE LA Muy _

ASOCIACION | Excelente | Buena | Buena | Mala Pésima TOTAL
Sl 10,25 18,22 | 62,25 54,28 0,00 145
NO 16,75 29,78 | 101,75 | 88,72 0,00 237
TOTAL 27 48 164 143 0 382

Fuente: Encuestas realizadas

Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia
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FORMULA:

Fe= (Total o marginal de reqion) (Total o marginal de columna)
N

CALCULO DE X2.

CUADRO No.- 9 Céalculo de X2

opcloNEs | X2~ 2(0EF o E oE | ©oEp FOEE
E E

Excelente 23 1025 | 12,75 | 162,60 | 0,00

Muy Bueno 12 1822 | 629 | 3869 | 212

Sl Bueno 75 62,25 | 1275 | 16253 | 261
Mala 35 54,28 | -1928 | 371,72 | 6,85

Pésima 0 0,00 0,00 0,00 0,00
Excelente 4 16,75 -12,75 | 162,60 0,00

Muy Bueno 36 2978 | 6,22 | 38,69 1,30

NO ' Bueno 80 | 101,75 | -12,75 | 16253 | 160
Mala 108 88,72 | 1928 | 371,72 | 4,19

Pésima 0 0,00 0,00 0,00 0,00

X2 15,25

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

DECISION:

El valor de X2 < Valor Critico

15,25 < 9,488 Falso.

POR ENDE:

Se acepta la hipotesis alterna, es decir, que la aplicacién de estrategias de

comercializacion, si aumentaran los indices de ventas de la asociacion de

apicultores de la cordillera Chongdn Colonche.
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3.4 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

3.4.1 Conclusiones.

La mayor parte de los encuestados no tienen conocimiento de la asociacion de
apicultores de la cordillera Chongdn Colonche, debido a las limitadas
gestiones de marketing que se emplean, calificando la imagen institucional
como buena, es necesario gestionar de forma idonea, mediante acciones

estratégicas que permitan crear conocimiento de marca en el mercado meta.

La mayor parte de los encuestados al adquirir miel de abeja considera como
factor principal la calidad, e informacion de etiquetas, puesto que en la

actualidad se ha vuelto una indispensable leer el contenido en las etiquetas.

Los encuestados que han escuchado u observado publicidad de la asociacion
la califican la publicidad como regular, debido a las inadecuadas acciones de
marketing que emplea la asociacion de apicultores de la cordillera Chongon
Colonche, por ende es importante emplear acciones publicitarias solidas que
permitan captar el interés de los clientes meta, y por ende lograr preferencia de

marca.

La totalidad de encuestados no han escuchado u observado promociones de
ventas de la asociacion de apicultores de la cordillera Chongdén Colonche,
consideran que deberia implementar como promociones de ventas: ferias y
exhibiciones de los productos, que permitan captar el mercado meta y

despertar el interés a la accién de compra.

Mediante la observacion directa se detectdo la limitada gestiones de
comercializacion que permitan dar a conocer de forma efectiva sobre miel de
abeja, turrones, cera en bloque y polen que ofrece la asociacion, por ende no

se genera interés en los clientes meta.
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3.4.2 Recomendaciones.

e Establecer herramientas de relaciones publicas para la asociacion de
apicultores de la cordillera Chongdn Colonche, que generen estima de marca y
por ende posicionamiento positivo, fortaleciendo asi la imagen institucional

basadas en las percepciones y expectativas del mercado meta.

e Crear etiquetas innovadoras para los productos, que generen conocimiento
positivo sobre la marca, y de las caracteristicas diferenciadoras de miel de
abeja que produce, por ende se induzca al mercado potencial a la accion de
compra, proyectando asi una marca sélida en el mercado local y nacional y

generar preferencia y estima de marca.

e Fortalecer la amenaza existente en cuanto al débil posicionamiento de la
asociacion de apicultores de la cordillera Chongon Colonche que existe en el
mercado meta, mediante implementacion de acciones de marketing, con el fin

de crear un lugar Unico en la mente de los clientes.

e Establecer stand promocionales idoneos para la asociacion de apicultores de la
cordillera Chongon Colonche, como parte de herramienta de comunicacion
intensiva, que permitan captar el interés del mercado meta, despertar el interés
a la accion de compra, e inducir positivamente al cliente a la de miel de abeja
liquida, turrones, cera en bloque, polen por libras que ofrece la asociacion en

la provincia de Santa Elena.

e Disefiar un plan de comercializacién para la asociacion de apicultores de la
cordillera Chongdn Colonche, con el fin de mejorar los indices de venta,
mediante la implementacion de acciones idoneas, que permita generar
estimulos positivos en el mercado meta, captando interés en nuevos clientes y
manteniendo a los actuales, por ende mejorar la imagen de la marca en el

mercado potencial.
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CAPITULO IV

PLAN DE COMERCIALIZACION PARA LA ASOCIACION DE
APICULTORES DE LA CORDILLERA CHONGON COLONCHE, DE LA
COMUNA LAS BALSAS, PARROQUIA COLONCHE, CANTON SANTA
ELENA, PROVINCIA DE SANTA ELENA, ANO 2015.

4.1 PRESENTACION.

Hoy en dia las empresas deben emplear estrategias innovadoras y oportunas,
debido al entorno competitivo que existe en la actualidad, por ello no solo es
suficiente ejecutar acciones estratégicas, sino que estas estén orientadas a las
exigencias, y necesidades del mercado meta, con el fin de poder despertar interés
en los clientes e inducirlos a la accion de compra, de esta manera se genera
conocimiento de marca y por ende estima y preferencia ante la competencia

dentro del sector que pertenece.

La comercializacion de bienes permite efectuar la venta de manera oportuna desde
la empresa hacia el cliente, por ello se deben emplear estrategia orientadas a las
necesidades, requerimientos y preferencias del mercado meta, con el fin de
generar estimulos positivos y por ende crear fidelizacion en los clientes, de esta

manera se logra mejorar la imagen institucional de la empresa en el mercado.

En la actualidad la administracion de la asociacion de apicultores de la cordillera
Chongon Colonche no emplea acciones estratégicas innovadoras, ni basadas en un
estudio de mercado que involucre al mercado meta, por ende no se ha logrado
generar conocimiento oportuno en la provincia de Santa Elena, ni creado
estimulos positivos en los clientes que influyan en las decisiones de compra del
mercado meta; para ello deben disefiarse herramientas de comercializacion

idéneas que permitan crear vinculos sélidos entre los clientes y la asociacion.
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4.2 JUSTIFICACION.

El desarrollo de este proyecto se efectla en base a la necesidad de crear interés de
compra de miel de abeja que ofrece la asociacion de apicultores de la cordillera
Chongdn Colonche en la provincia de Santa Elena, de esta manera se aumentaran
los indices de ventas, generando conocimiento de marca en base a un estudio de
mercado exhaustivo, y por ende lograr preferencia y estima de marca respecto a la

competencia.

En la actualidad debido al entorno competitivo que existe, es necesario que se
implementen acciones estratégicas innovadoras, que permitan consolidar la marca
Miel de Abeja Santa Elena en el mercado local, de esta manera generar
preferencia y estima de marca ante la competencia, para ello se realizd una
investigacion de mercado, con el fin de determinar estrategias sélidas que

permitan aprovechar las oportunidades del entorno.

En la asociacion de apicultores de la cordillera Chongdén Colonche no se estan
empleando herramientas de comercializacion efectivas que permitan captar la
atencién del mercado meta, ni crear conocimiento oportuno de los productos que
ofrece en el mercado meta, por ende no existe un posicionamiento sélido, que
permita crear preferencia y estima de marca, debido a las limitadas estrategias de
comercializacién, que se ha convertido en una debilidad de alto impacto, por ello

la vital importancia del disefio de un plan de comercializacion para la asociacion.

La ejecucion de estrategias de comercializacion establecidas en la propuesta
permitirda aumentar los indices de ventas de la asociacién de apicultores de la
cordillera Chongon Colonche y por ende generar fidelizacion de marca en el
mercado meta, ademas de fortalecer la imagen corporativa de la asociacion en la
provincia de Santa Elena, de esta manera se atraeré a nuevos clientes a adquirir los
productos que ofrece la asociacidn, asi como mantener a los clientes actuales

mediante la creacion de estimulos positivos en el proceso de compra.
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4.3 ANALISIS SITUACIONAL.

4.3.1 Analisis de gestiones que emplea la asociacion.

En la actualidad la asociaciéon de apicultores de la cordillera Chongdn Colonche

no emplea acciones estratégicas efectivas que permitan facilitar la oferta de

productos de miel de abeja que ofrece la asociacion, ni crear fidelizacion en los

clientes actuales, ni mucho menos generar estimulos positivos en el mercado meta

para atraer nuevos clientes, y por ende aumentar los indices de ventas.

4.3.2 Matriz F.O.D.A.

MATRIZ No.- 1 Anélisis F.O.D.A

FORTALEZAS

DEBILIDADES

F1: Productos de calidad y precios
accesibles.

F2: No dependen de organizaciones
para obtener la materia prima.

F3: Personal capacitado  en
produccion de calidad.

F4: Emplean sistemas de produccion
eficientes.

F5: Trabajo en equipo y metas
comunes por parte de los socios.

D1: Limitadas
comercializacion.
D2: Inadecuada difusion de

productos que ofrece la asociacion.
D3: Desconocimiento de acciones de
marketing por parte de la
administracion.

D4: Inexistencia de planes de mejora y
desarrollo para la asociacion.

D5: Limitada gestion de marca.

estrategias  de

los

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

O1: Apoyo del estado a la produccion
nacional.

O2: Interés del mercado meta por
adquirir miel de abeja y productos.
03: Inadecuadas acciones estratégicas
por parte de la competencia local.

O4: Nueva y eficaz tecnologia de
produccion de miel de abeja.

O5: Nuevas herramientas de
marketing electronico.

Al: Débil posicionamiento de la marca
A2: Competencia directa y estrategias
desleales.

A3: Desastres naturales a nivel local y
nacional.

A4: Alto nimero de competidores
sustitutos.

A5: Alza de precios en insumos
necesarios para la produccién de
materia prima.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia
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4.3.2.1 Matriz de Estrategia F.O.D.A.

MATRIZ No.- 2 Estrategias F.O.D.A

OPORTUNIDADES.

O1: Apoyo del estado a la
produccién nacional.

O2: Interés del mercado
meta por adquirir miel de
abeja y productos.

0O3: Inadecuadas acciones
estratégicas por parte de la
competencia local.

O4: Nueva y eficaz
tecnologia de produccion de
miel de abeja.

O5: Nuevas herramientas
de marketing electronico
gue permiten  contacto
dindmico con el cliente.

AMENAZAS.

Al: Débil posicionamiento
de la marca de la
asociacion en el mercado
meta.

A2: Competencia directa y
estrategias desleales.

A3: Desastres naturales a
nivel local y nacional.

A4: Alto ndmero de
competidores sustitutos.
A5: Alza de precios en
insumos necesarios para la
produccion de  materia
prima.

FORTALEZAS.

F1: Productos de calidad
y precios accesibles.

F2: No dependen de
organizaciones para
obtener la materia prima.

F3: Personal capacitado
en produccion de calidad.
F4: Emplean sistemas de
produccidn eficientes.

F5: Trabajo en equipo y
metas comunes.

F1,F2,F4;01,03,05:
Estrategia de
diversificacion.

F2,F4,F5;02,03,04:
Estrategia de
comunicacion intensiva.

F1,F4,F5;01,03,05:
Estrategia de distribucion
intensiva.

F2,F3,F5;A1,A3,A4:
Estrategia de ataque de
los costados.

F1,F3,F5;A2,A3,A5:
Estrategia de distribucion
selectiva.

F2,F3,F5;A1,A3,A4:
Estrategia de distribucion
vertical.

DEBILIDADES.

D1: Limitadas estrategias
de comercializacion.

D2: Inadecuada difusion
de los productos que
ofrece la asociacion.

D3: Desconocimiento por
parte de la
administracion.

D4: Inexistencia de
planes de mejora y
desarrollo para la
asociacion.

D5: Limitada gestion de
marca en el mercado
local.

D2,D4,D5;02,03,05:
Estrategia de desarrollo
de mercado.

D2,D4,D05;01,02,05:
Estrategia de distribucion
extensiva.

D2,D4,D5;02,03,04:
Estrategia de
diversificacion de
conglomerado.

D1D3,D5;A2,A4,A5.
Estrategia de penetracion
de mercado.

D2,D4,D5;A1,A3,A4:
Estrategia de marketing
directo.

D1,D4,D5;A2,A4,A5:
Estrategia de distribucion
exclusiva en base a
canales de distribucion
Optimos.

Fuente: (Crespo R., Perez C., & Morillas A., 2012)
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia
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4.3.3 Andlisis interno.

La asociacion de apicultores de la cordillera Chongén Colonche no aplica de
forma adecuada estrategias de comercializacién que permitan aumentar los indices

de ventas.

ACTIVIDADES PRIMARIAS.

Logistica Interna: Las actividades que se realizan en la asociacion de apicultores
de la cordillera Chongdn Colonche son definidas dentro de una planificacion
mensual, y controladas por la administracion dirigida por el administrador, que
coordina las actividades realizadas por los socios y colaboradores, quienes se
encarga de producir la miel de abeja. Existe coordinacion de actividades entre el

nivel alto y lo operarios con el fin de obtener mejor rendimiento laboral.

Operaciones: Existe un proceso definido que deben seguir el personal, socios y
administracion de la asociacion, desde el sistema de produccion hasta la
comercializacion de la miel de abeja de excelente calidad que ofrece al mercado

local.

Logistica Externa: Las actividades externas que se realizan para dar a conocer
sobre la miel de abeja que oferta la asociacion de apicultores de la cordillera
Chongdn Colonche son limitadas, puesto que solo realizan contacto telefénico con

los clientes.

Marketing y Ventas: En la actualidad no se gestionan de forma iddnea
actividades de marketing, por ende no se induce al mercado meta a la accion de

compra de la miel de abeja que ofrece la asociacion.

Servicio: Las acciones que emplean para dar a conocer a los clientes sobre la miel

de abeja que ofrece la asociacion es mediante dialogo cliente y administracion.

75



ACTIVIDADES DE APOYO.

Abastecimiento: La asociacion de apicultores de la cordillera Chongén Colonche
aplica la estrategia de proveedores internos, puesto que no depende de empresas
que le expendan la miel de abeja, debido a que el producto que ofrece la
asociacion es producida de forma directa en busca de mantener alta calidad y

optimizar la produccién.

Desarrollo de tecnologia: La asociacion de apicultores de la Cordillera Chongon
Colonche no emplea herramientas tecnoldgicas como: Sitio Web para dar a
conocer al publico meta sobre la miel de abeja que ofrecen, ni correo electronico
para generar comunicacion directa entre clientes y la asociacion, ni el uso de
videos que permitan visualizar al cliente meta sobre los productos que ofrece en la

provincia de Santa Elena.

Abastecimiento de Recursos Humanos: La asociacién de apicultores de la
cordillera Chongén Colonche cuenta con una administracion, socios Yy

colaboradores que se encargan de la produccion de miel de abeja.

Infraestructura de la empresa: Las instalaciones de la asociacion de apicultores
de la cordillera Chongdn Colonche cumple con la normas de seguridad laboral y
no contaminan el medio ambiente; existe un control de las actividades de
produccion necesarias para la oferta de miel de abaja de excelente calidad, ademas

cuenta con un centro de acopio ubicado en colonche.

AMBIENTE INTERNO:

La asociacion de apicultores de la cordillera Chongon Colonche se ha visto afecta
en la actualidad por la limitada aplicacion de estrategias de comercializacion y su
incidencia en los indices de ventas, debido al no generar interes de compra de miel

de abeja en el mercado meta.
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4.3.4 Matriz analisis ofensivo.

Esta matriz permite el posicionamiento de las fortalezas, el analisis ofensivo es de

accion. Dando una ponderacién de relacion: Fuerte = 9; Media = 6; Débil= 1;

Nula = 0.

MATRIZ No.- 3 Analisis ofensivo
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FORTALEZAS
Productos de calidad y precios | 8 7 7 6 8 36 | 1
accesibles.
No dependen de
organizaciones para obtener la | 8 7 6 6 8 35| 2
materia prima.
Personal capacitado en| 8 7 5 6 6 32 | 4
produccion de calidad.
Emplean sistemas de| 8 6 6 7 6 33| 3
produccion eficientes.
Trabajo en equipo y metas
comunes por parte de los| 8 6 5 6 6 31 | 5

SOCi0S.

Fuente: (Crespo R., Perez C., & Morillas A., 2012)

Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

Una de las principales fortalezas de la asociacion de apicultores de la cordillera

Chongon Colonche es la excelente calidad de los productos que ofrecen y la

accesibilidad en precios con el fin de captar la atencidn en el mercado meta.
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4.3.5 Matriz analisis defensivo.

Esta matriz permite identificar el posicionamiento de las debilidades, dando una

ponderacion de relacion: Fuerte = 9; Débil = 1; Nula = 0.

MATRIZ No.- 4 Andlisis defensivo
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AMENAZAS
Débil posicionamiento de la marca de la| 8 7 7 7 6
asociacion en el mercado meta.
Competencia  directa 'y estrategias | 7 6 7 6 6
desleales.
Desastres naturales a nivel local y| 7 7 6 5 5
nacional.
Alto nimero de competidores sustitutos. 8 7 6 6 6
Alza de precios en insumos necesarios | 7 7 6 5 5
para la produccion de materia prima.
TOTAL 37 34 32 29 33
POSICIONAMIENTO 1 2 4 5 3

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

Una de las principales debilidades que posee la asociacion de apicultores de la
cordillera Chongdén Colonche es la limitada aplicacion de estrategias de
comercializacién, asi como la inadecuada difusion de los productos que ofrece la

asociacion, por ende existe débil posicionamiento de la marca.
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4.3.6 Matriz PCI (matriz de perfil de capacidad interno).

MATRIZ No.- 5 PCI

DIAGNOSTICO INTERNO (ANALISIS INTERNO)

FORTALEZA DEBILIDAD IMPACTO
CAPACIDADES | FACTOR (ASUNTO) ALTO | MEDIO | BAJO | ALTO [ MEDIO | BAJO | ALTO | MEDIO | BAJO
Falta de promocion de los productos X X
que ofrece la asociacion de apicultores
CAPACIDAD de la cordillera Chongdn Colonche.
DIRECTIVA
Débil gestiones de marketing. X X
Limitadas herramientas de X X
comunicacion.
Personal, S0cios y directivos X X
CAPACIDAD comprometidos con la asociacion.
TALENTO No existe fuerza de venta que estimule X X
HUMANO positivamente al cliente.
Personal capacitado en produccién. X X
Reglamentos y condiciones de trabajo X X
para lograr eficiencia.
CAPACIDAD Productos de precios competitivos. X X
COMPETITIVA .
Productos de excelente calidad. X X
CAPACIDAD Liquidez Financiera
FINANCIERA X X

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Sol6rzano Murillo Silvia
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4.3.7 Matriz de perfil de las oportunidades y amenazas (POAM).

MATRIZ No.- 6 POAM

PERFIL DE OPORTUNIDADES Y AMENAZAS — POAM (ANALISIS EXTERNO)

de mejora y
desarrollo para la

ECONOMICOS asociacion.

OPORTUNIDADES AMENAZAS IMPACTO
CAPACIDADES | FACTOR ALTO | MEDIO | BAJO | ALTO | MEDIO |BAJO | ALTO | MEDIO | BAJO
Inexistencia de planes X X

Interés del mercado X X
local en adquirir los
productos que ofrece
la asociacion.

) Leyes y regulaciones
POLITICOS a la produccion

nacional. X X
Propuestas del plan
SOCIALES nacional del Buen
1l X X
Vivir.
TECNOLOGICOS | Nuevas tecnologias
de contacto directo, X X

dindmico con los
clientes.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia
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4.3.8 Matriz de evaluacion de factores internos (EFI).

La matriz EFI es un instrumento que permite resumir y evaluar las fuerzas y
debilidades méas importantes dentro de la asociacion de apicultores de la cordillera
Chongdn Colonche. El peso ponderado mas alto es de 4,0; el toral ponderado mas

bajo es de 10 y el valor promedio es 2,5.

MATRIZ No.- 7 EFI
FACTORESDE EXITO | PESO | CALIFICACION | PONDERADO
FORTALEZAS

Productos de calidad vy 0,12 4 0,48
precios accesibles.

No dependen de

organizaciones para obtener 0,11 4 0,44
la materia prima.

Personal  capacitado en 0,08 4 0,32
produccion de calidad.

Emplean sistemas de 0,08 4 0,32
produccion eficientes.

Trabajo en equipo y metas 0,08 3 0,24
comunes.

DEBILIDADES

Limitadas estrategias de 0,13 2 0,26

comercializacion.
Inadecuada difusién de los

productos que ofrece la 0,12 4 0,48
asociacion.
Desconocimiento por parte 0,08 3 0,24

de la administracion.
Inexistencia de planes de

mejora y desarrollo para la 0,08 3 0,24
asociacion.

Limitada gestion de marca 0,12 3 0,36
en el mercado local.

TOTAL 1 3,38

Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia.

El total ponderado 3,38 que se muestra en la tabla, define la posicion estratégica
interna general de la asociacion de apicultores de la cordillera Chongdn Colonche,
estd por arriba o superior de la media, en su esfuerzo por seguir acciones y
estrategias efectivas para atraer a nuevos clientes que adquieran la miel de abeja

que comercializa la asociacion.
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4.3.9 Matriz de evaluacion de factores externos (EFE).

MATRIZ No.- 8 EFE

FACTORES PESO
DEETERMINANTES PESO | CALIFICACION | PONDERADO
DEL EXITO

OPORTUNIDADES

Apoyo del estado a la

produccioén nacional. 0,15 4 0,60
Interés del mercado meta por

adquirir miel de abeja y 0,11 4 0,44
productos.

Inadecuadas acciones

estratégicas por parte de la 0,11 4 0,44

competencia local.

Nueva y eficaz tecnologia de

produccién de miel de abeja. 0,06 3 0,18
Nuevas herramientas de

marketing electronico que 0,06 3 0,18
permiten contacto dindmico

con el cliente.

AMENAZAS

Débil posicionamiento de la

marca de la asociacion en el 0,13 3 0,39
mercado meta.

Competencia  directa y 0,11 3 0,33
estrategias desleales.

Desastres naturales a nivel 0,08 3 0,24
local y nacional.

Alto nimero de competidores 0,07 2 0,14
sustitutos.

Alza de precios en insumos

necesarios para la produccion 0,11 3 0,33
de materia prima.

TOTAL 1 3,27

Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia.

El total ponderado de 3,27 estd por encima de la media superior, entonces se
analiza que la asociacion de apicultores de la cordillera Chongon Colonche esta en
su esfuerzo por seguir las estrategias de comercializacion que permitan aumentar

los indices de ventas de la miel de abeja que ofrece la asociacion.

82



4.4 OBJETIVOS DEL PLAN DE COMERCIALIZACION.

4.4.1 Objetivo general.

Aplicar estrategias de comercializacion idoneas que aumenten los indices de

ventas de la miel de abeja, turrones, cera en bloque y polen que ofrece la

asociacion de apicultores de la cordillera Chongdn Colonche, generando

preferencia de marca en los clientes meta.

4.4.2 Objetivo especificos.

Generar interés de compra en el mercado meta de la miel de abeja, turrones,
cera en bloque y polen que ofrece la asociacion de apicultores de la cordillera
Chongdn Colonche mediante estrategias de promocién de ventas, que creen

estimulos positivos e influya en las decisiones de los clientes.

Implementar modelo de agentes independientes bajo comision del 10% por
ventas, que permita acceder a nuevos clientes, induciéndolos a la accion de
compra, mediante generacion de conocimiento de productos en base a
excelente calidad y accesibilidad de precios, que permita aumentar los indices

de ventas.

Gestionar la marca comercial Miel de Abeja Santa Elena, con el fin de crear
conocimiento en el mercado meta, mediante la implementacion de estrategia
de comunicacion intensiva, que permita captar la atencion de nuevos clientes y

fidelizar a los actuales.

Crear un espacio Unico en la mente de los clientes meta, con el fin de que
exista preferencia y estima de marca ante la competencia, mediante
implementacion de estrategias oportunas, que superen las expectativas y

percepciones de los clientes.
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4.5 FILOSOFIA CORPORATIVA.

4.5.1 Mision.

MATRIZ No.- 9 Elaboracién de misién

MISION DE LA ASOCIACION DE APICULTORES DE LA
CORDILLERA CHONGON COLONCHE

PREGUNTAS

RESPUESTAS

¢Nombre de la asociacion?

Asociacion de apicultores de la

cordillera Chongdn Colonche.

¢, Qué defiende la asociacion?

Produccion y comercializacion de miel
de abeja, turrones, cera en bloque, y
polen por libras.

¢En qué creen la asociacion?

Responsabilidad.
Trabajo en equipo.
Vocacion de servicio.
Calidad.

Puntualidad.

Etica.

¢ Cuales son sus ventajas?

Excelente calidad de productos.

¢En qué se diferencian de otras

asociaciones?

100 %

accesibilidad en precios.

Productos naturales 'y

¢ Qué hace referencia la asociacion?

Natural del bosque seco.

Fuente: Datos de la asociacion
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

MISION DE LA ASOCIACION:

Somos una asociacion dedicada a la produccion y comercializacion de miel de

abejea, turrones, cera en bloque, polen, en busca de la més alta satisfaccion de

clientes, en base a excelente calidad, y accesibilidad en precios.
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4.5.2 Vision.

MATRIZ No.- 10 Elaboracién de vision

VISION

¢, De dénde venimos?

Nace de la idea de un grupo de socios, en busca de sustento
econémico para su hogar, produciendo miel de abeja de

forma natural, a nivel de la provincia de Santa Elena.

¢ Quiénes Somos?

Somos una asociacion que produce y comercializa miel de
abeja, turrones, cera en bloque, polen por libras, en busca de

satisfaccion total del cliente por la excelente calidad.

¢Hacia donde vamos?

Ser empresa lider en la produccion y comercializacion de
miel de abeja; ofreciendo calidad en los productos, y garantia

que satisfagan las necesidades de los clientes.

Fuente: Datos de la asociacién
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

VISION DE LA ASOCIACION:

Ser una asociacion lider en la produccion y comercializacién de miel de abeja,

turrones, cera en bloque, polen por libras en el mercado nacional; ofreciendo

calidad en los productos, y garantia que satisfagan las necesidades de los clientes.

4.5.3 Valores.

Los valores corporativos de la asociacion de apicultores de la cordillera Chongén

Colonche indispensable que debe emplear para el cumplimiento oportuno de los

objetivos son:

85




RESPONSABILIDAD: En la asociacion de apicultores de la cordillera Chongon
Colonche debe trabajarse bajo los reglamentos de produccion de miel de abeja
establecidos, por ende debe mostrarse responsabilidad en cada actividad que

realicen los integrantes de la asociacion.

TRABAJO EN EQUIPO: Es necesario que se trabaje de forma unanime en las
acciones que realicen los integrantes de la asociacion de apicultores de la

cordillera de Chongdn Colonche para cumplir con los objetivos planteados.

VOCACION DE SERVICIO: Es importante que las personas que tienen
contacto directo con los clientes tengan como actitud la vocacién de servicio, con

el fin de brindar un servicio de calidad.

CALIDAD: Los productos que ofrece la asociacion de apicultores de la cordillera
Chongon Colonche deben ser de excelente calidad, por ende debe cumplirse con
los parametros establecidos.

PUNTUALIDAD: Los integrantes de la asociacion de apicultores de la cordillera
Chongon Colonche deben ser puntales en las actividades designadas, para de esta

manera cumplir con eficacia las funciones determinadas.

ETICA: En la asociacion de apicultores de la cordillera Chongén Colonche los
integrantes deben ser éticos en las funciones que realicen, de esta manera se

proyecta una imagen institucional solida.

CONFIANZA: Es importante que se proyecte confianza en el mercado meta,
respecto a los productos que ofrecen, con el fin de superar las expectativas y

satisfacer las necesidades de los clientes.

COMPROMISO: Las acciones estratégicas que se realicen deben ir orientadas a

satisfacer las necesidades, requerimientos y expectativas de los clientes.

86



4.5.4 Mercado objetivo.

El mercado objetivo de la asociacion de apicultores de la cordillera Chongon
Colonche es de 2000 clientes anuales, a los que se pretende vender productos tales
como: Miel de Abeja, Polen, Cera en Bloque, Turrones conocidos como

Caramelos de Miel de excelente calidad.

4.5.4.1 Determinacion del mercado: potencial, disponible, meta y penetrado.

MERCADO TOTAL: 308.693 personas.
Habitantes de la provincia de Santa Elena, segun el Gltimo censo del Inec afio
2010.

MERCADO POTENCIAL: 308693 * 48,6% = 150.025 personas.

Personas que podrian tener interés de adquirir Miel de Abeja, Polen, Cera en
Blogue, Turrones que ofrece la asociacion de apicultores de la cordillera
Chongon Colonche, entre edades de 20 a 59 afios de edad.

MERCADO DISPONIBLE: 150.025 * 50,4 % = 75.613 personas.
Porcentaje de poblacion econémicamente activa de la provincia de Santa Elena,
que podrian tener acceso, e ingreso para adquirir los productos que ofrece la

asociacion de apicultores de la cordillera Chongén Colonche.

MERCADO META: 75.613 * 2,645% = 2000 clientes.
Porcentaje promedio de clientes anuales a los que se pretende llegar con la
aplicacion del plan de comercializacion para la asociacion de apicultores de la

cordillera Chongén Colonche.

MERCADO PENETRADO: 1200 Clientes.
Numero de clientes anuales promedio que la asociacién de apicultores de la

cordillera Chongdn Colonche vende los productos que ofrece.
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4.5.5 Segmentacion.

MATRIZ No.- 11 Perfil de segmento

CRITERIOS DE SEGMENTO DEL MERCADO TIPICO
SEGMENTACION

GEOGRAFICOS

Region Provincia de Santa Elena.

DEMOGRAFICOS

Edad 20 a 59 afios de edad.

Género Masculino — Femenino.

Ciclo de vida familiar Solteros, Casados, Viudos, Divorciados.
Estratificacion economica Poblacion economicamente activa.
Escolaridad Todas.

Ocupacion Todas.

PSICOLOGICOS

Personalidad Interesados en adquirir Miel de Abeja, Polen,

Cera en Bloque, Turrones.

CONDUCTUALES

Beneficios deseados Excelente calidad en productos de miel de

abeja.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

Se indican las caracteristicas que se deben considerar en las estrategias de
comercializaciébn como parte de disefio del plan de comercializacion para la
asociacion de apicultores de la cordillera Chongdén Colonche de la provincia de
SANTA Elena con el fin de crear interés en el mercado meta, e inducirlos a la

accion de compra.
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4.5.6 Evaluacion de estrategias.

MATRIZ No.- 12 Evaluacién de iniciativas estratégicas

CRITERIOS PARA EVALUAR ESTRATEGIAS EVALUACION
ESTRATEGIAS :
EFICIENCIA | COMPETITIVIDAD ORIENTACION AL IMPACTO DEL CALIDAD 2 PROMEDIO
CLIENTE MERCADO

Estrategia de 4 3 5 4 3 19 3,8
diversificacion.
Estrategia de comunicacion
intensiva. 4 5 5 5 4 22 4,6
Estrategia de distribucion
intensiva. 5 5 4 5 4 23 4,6
Estrategia de ataque de los
costados. 4 3 4 4 4 19 3,8
Estrategia distribucion
selectiva. 3 4 5 4 3 19 3,8
Estrategia de distribucion
vertical. 5 5 5 4 4 23 4,6
Estrategia de desarrollo de 4 4 5 4 4 21 4,2
mercado.
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CRITERIOS PARA EVALUAR ESTRATEGIAS EVALUACION
ESTRATEGIAS EFICIENCIA | COMPETITIVIDAD ORIENTACION AL IMPACTO DEL CALIDAD x PROMEDIO
CLIENTE MERCADO

Estrategia de distribucion
extensiva. 5 4 4 4 4 21 4,2
Estrategia de
diversificacion de 5 4 3 4 5 21 4,2
conglomerado.
Estrategia de penetracion
de mercado. 4 4 4 3 4 19 3,8
Estrategia de marketing 4 23 4,6
directo.
Estrategia de distribucion
exclusiva en base a canales 4 4 4 4 4 20 4,0
de distribucién optimos.

- Estrategia de distribucion vertical.
- Estrategia de comunicacion intensiva.
- Estrategia de distribucion intensiva.

- Estrategia de marketing directo.

DECISION DE ESTRATEGIAS EN RELACION AL MEJOR PROMEDIO.

Las estrategias a aplicar en el plan de comercializacién en base a la evaluacion estratégica son:

Fuente: Datos de la asociacion

Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia
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4.6 MARKETING MIX.

4.6.1 Producto.

4.6.1.1 Marca.

ILUSTRACION No.- 7 Marca

MIEL DE ABEJA SANTA ELENA

Fuente: Datos de la asociacion
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

4.6.1.2 Logotipo.

ILUSTRACION No.- 8 Logotipo

B

2

SantaElena

Fuente: Datos de la asociacion
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

4.6.1.3 Slogan.

Natural de bosque seco.
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4.6.1.4 Catalogo.

CATALOGO DE PRODUCTOS: MIEL DE ABEJA.

ILUSTRACION No.- 9 Catalogo de productos: miel de abeja

Asociacion de Apicultores de la cordillera Chongdn Colonche

Fuente: Datos de la asociacion
Elaborado por: Sol6rzano Murillo Silvia

CATALOGO DE PRODUCTOS: POLEN POR LIBRA.

ILUSTRACION No.- 10 Catalogo de productos: polen por libra.

Asociacion de Apicultores de la cordillera Chongon Colonche

-

Miel De Abeja
SantaElena

Fuente: Datos de la asociacién
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia



CATALOGO DE PRODUCTOS: CERA EN BLOQUE.

ILUSTRACION No.- 11 Catéalogo de productos: cera en bloque
|

Asociacion de Apicultores de la cordillera Chongdn Colonche

-
Miel De Abeja
SantaFlena

Fuente: Datos de la asociacién
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

CATALOGO DE PRODUCTOS: TURRONES.

ILUSTRACION No.- 12 Catalogo de productos: turrones.

Asociacion de Apicultores de la cordillera Chongén Colonche

-
Miel De Abeja
SantaElena

Fuente: Datos de la asociacién
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia



4.6.1.4 Etiquetas de productos.
ETIQUETAS DE PRODUCTOS: MIEL DE ABEJA.

ILUSTRACION No.- 13 Etiquetas de productos: Miel de Abeja.

A\
\«EEE\\)*ON

Conservar en un lugar freso.

100%NATURAL Obtenida del bosque seco %

9
> 4 Miel De Abeja

SantaElena

|0997857 76378 |

Peso neto: 400 gr.

Fuente: Datos de la asociacion
Elaborado por: Sol6érzano Murillo Silvia

ETIQUETAS DE PRODUCTOS: POLEN POR LIBRA.

ILUSTRACION No.- 14 Etiquetas de productos: Polen por libra.

A\
a:cm“ow

3 —

100% NA"JRAI. Obtenida del bosque seco % ;§
Conservar en un lugar freso. —

—

Miel De Abeja §§

SantaFlenn ="

Peso neto: 1000 gr.

Fuente: Datos de la asociacion
Elaborado por: Sol6rzano Murillo Silvia
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ETIQUETAS DE PRODUCTOS: CERA EN BLOQUE.

ILUSTRACION No.- 15 Etiquetas de productos: cera en bloque

3
\«EEE\“*ON

1007% NATURAL Obtenida del bosque seco %

Conservar en un lugar freso.

|099785776378I

Miel De Abeja
SantaElena

Peso neto: 1500 gr.

Fuente: Datos de la asociacion
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

ETIQUETAS DE PRODUCTOS: TURRONES.

ILUSTRACION No.- 16 Etiquetas de productos: turrones.

A
agow ;
100%NATURAL O & b s %3

Conservar en un lugar freso.

Miel De Abeja
SantaEleno

|099785776328|

>5, ¢, *

W

Peso neto: 1500 gr.

Fuente: Datos de la asociacion
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia
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4.6.2 Precio.

Los productos que ofrece la asociacion de apicultores de la cordillera Chongén

Colonche tienen los siguientes precios.

MATRIZ No.- 13 Lista de precios

PRODUCTO PRECIO UNITARIO
Miel $ 8,00 por litro.

Polen $ 10,00 por libra

Cera en Bloque $ 7,00 por libra
Turrones — Caramelos de miel $ 0,50 por unidad.

Fuente: Datos de la asociacion
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

Estrategia de fijacion de precios:

Se aplica la estrategia de costo mas margen de utilidad, que esta definido en el
35% de rentabilidad por produccion total de la asociacion de apicultores de la

cordillera de Chongén Colonche.

4.6.3 Plaza.

El canal de distribucion que utiliza la asociacion de apicultores de la cordillera
Chongdn Colonche es canal directo, que consiste en la venta directa de la miel de

abeja.

ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION VERTICAL:

Esta estrategia consiste en la venta directa de productos que produce y
comercializa la asociacion mediante canales de distribucion, en la que se emplea

el canal directo, y se propone ejecutar el canal corto.
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CANAL DE DISTRIBUCION ACTUAL DE LA ASOCIACION.

ILUSTRACION No.- 17 Canal de distribucién directo

Asociacion de

apicultores de la Da%
cordillera Chongén N Cliente Final.
Colonche. SantaElena

Fuente: Datos de la asociacion
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

DISENO DE NUEVO CANAL DE DISTRIBUCION.
Se ha disefiado el uso de agentes independientes bajo el modelo de comision del
10%, por ello el nuevo canal de distribucion a emplear es el corto, el cual se

muestra a continuacion.

ILUSTRACION No.- 18 Canal de distribucion corto

Asociacion de

apicultores de la Agentes
cordillera _ _ .
Independiente. Cliente Final.
Chongon
Colonche.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

Es importante que exista un control adecuado en el nuevo canal de distribucion a
emplear, con el fin de proyectar una imagen institucional de la asociacion,

generando interés en el mercado meta, y aumentar los indices de ventas.
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4.6.3.1 Modelo de agentes independientes.

En la asociacion de apicultores de la cordillera Chongdn Colonche no existe
fuerza de venta que induzca al cliente meta a la accién de compra, creando
influencia en la decision de compra de los productos de miel de abaje que ofrece.
En la actualidad no se ha logrado conocimiento de marca adecuado al no dirigir
los esfuerzos de marketing de manera adecuada en la provincia de Santa Elena, ni
se ha creado un posicionamiento solido en la mente de los clientes; para ello se ha
elaborado la propuesta del uso de agentes independientes, que permita aumentar

los indices de ventas en la asociacion.

Uso de agentes independientes.

Consiste en la aplicacion de vendedores bajo comision del 15% sobre las ventas
que efectué, bajo la denominacion de agentes independientes, respetando politicas
de ventas de la asociacion de apicultores de la cordillera Chongén Colonche, que
deben cumplirse para obtener mejor rendimiento de la fuerza de venta y
aprovechamiento de los recursos a invertir, con el fin de que trabajen de forma
undnime, y se cumpla con el propdsito de aumentar los indices de ventas, creando

conocimiento y estima de marca.

A continuacion se detallan las siguientes politicas:

1.- Politica de inscripcién para agentes independientes de la asociacion:

PROPOSITO:

Definir proceso de ventas bajo comisiones en relacion a la venta de miel de abeja
de excelente calidad que ofrece la asociacion de apicultores de la cordillera
Chongén Colonche, permitiendo asi alcanzar los objetivos del planteamiento

estratégico de ventas.
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EXPOSICION DE LA POLITICA:

a) Debe regirse en base al siguiente proceso:

ILUSTRACION No.- 19 Perfil de captacion de uso de agentes independientes

* Planificacion del proceso de captacion y seleccion de agentes
1 independientes.

« Captacion de un numero adecuado de candidatos.

2

« Seleccidn de canidatos competentes.
3

« Contratacion de personas seleccionadas e integracion a la base de
4 datos de vendedores.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

b) Cada agente de venta se le asignard un cddigo de vendedor, con el fin de que
se registre cada venta de manera personal, y llevar control del proceso de

ventas, se identificara de la siguiente manera:

ALM.A1

ALM.A2
Explicacion:
A: Agente I: Independiente
M: Miel A: Abeja

1,2:  Numero del vendedor.
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2.- Politica salarial: cancelacion de comisiones equitativas a los agentes
independientes.

PROPOSITO:

Crear un sistema para la asociacién de apicultores de la cordillera Chongén
Colonche del 15% permanente equitativo para los agentes independientes que
integren este sistema de ventas, motivando asi al trabajo productivo y unanime de
la fuerza de venta, generando estimulos positivos para lograr asi eficiencia y

eficacia en el proceso de comercializacion.

EXPOSICION DE LA POLITICA:

a) El cumplimiento del sistema de comision debera darse sin excepcion, ni por
lapsos de tiempo.
b) No se reconoceran viaticos, ni otros gastos que se originen por las ventas bajo

este modelo.

3.- Imagen de la fuerza de venta: reglamento de uso de uniformes con el

logotipo de la asociacion.
PROPOSITO:
Crear una imagen positiva de la asociacion de apicultores de la cordillera

Chongdn Colonche en el mercado meta, fortaleciendo asi el posicionamiento, por

ende generar estima y preferencia de marca.

EXPOSICION DE LA POLITICA:

a) Usar debidamente las gorras y camisetas disefiadas en el proceso de ventas.

b) No utilizar en otras actividades el uniforme de ventas, quedaria despedido.
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DISENO DE GORRAS PARA AGENTES INDEPENDIENTES.

ILUSTRACION No.- 20 Disefio de gorras para agentes independientes

g
2.

Sont
Sn'""slen leng
a

Diseno de Gorras

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

DISENO DE CAMISETAS PARA AGENTES INDEPENDIENTES.

ILUSTRACION No.- 21 Disefio de camisetas para agentes independientes

SantaElena SantaElena

Diserio de Camisetas

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

101



4.6.4 Promocion.

4.6.4.1 Plan de marketing directo.

MATRIZ No.- 14 Plan de marketing directo

TIPO MEDIOS ALCANCE FRECUENCIA

Tarjetas de 1000 personas Durante un afio.

presentacion

Material P.O.P | Dipticos 1000 personas Durante un afio.
Tripticos 1000 personas Durante un afio.

Medios Valla publicitaria 2000 personas Durante un afio.
Impreses Roll up 1500 personas Durante un afio.

Fuente: Datos de la asociacién
Elaborado por: Sol6rzano Murillo Silvia

Para determinar las herramientas de marketing directo se consider6 los medios de
preferencia del mercado potencial, con el fin de generar conocimiento sélido en la

audiencia meta.
DISENO DE TARJETA DE PRESENTACION.

ILUSTRACION No.- 22 Tarjeta de presentacion

100% NATURAL Obtenida del bosque seco ‘ : %

Cordillera Chongén Colonche
OOK Sama Elena - Eu:afior Miel De Abeja

Facebook: Miel Santa Elena “Twitter: @miel_santaelena Teléfonos: 2934321 - 0996573216

: - MIEL DE ABEJA. -TURRONES . - CERA EN BLOQUE.

Fuente: Datos de la asociacion
Elaborado por: Sol6rzano Murillo Silvia
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DISENO DE DIPTICO.

ILUSTRACION No.- 23 Disefio de diptico

Facebook: Miel de Abeja Santa Blena
Twitter: @miel_santaelena

Miel De Aeja
SantaElena

Asociacion de apicultores de la
cordillera Chongén Colonche.

Natural del
bosque seco

Comuna Las Balsas

Fuente: Datos de la asociacion

Elaborado por: Soldérzano Murillo Silvia

—

Venta de: =
SantaElena
o
T
y———————|
|
¢ <

Fuente: Datos de la asociacion
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia
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DISENO TRIPTICO.

ILUSTRACION No.- 24 Disefio de triptico

Facebook: Miel de Abeja Santa Elena
Twitter: @miel_santaelena

Mision:

Somos una asociacion dedicada a
produccién y comercializacicon de
miel de abeja, turrones, cera en

bloque, polen; en busca de la mas

alta satisfaccion de clientes, en base

a excelente calidad, y acessibilidad,

en precios.

Miel De Aeja

SantaElena
Vision:
Asociacion de apicultores de la
Ser sociacion lider cordillera Chongén Colonche
ploduod;‘a yaoomefdaﬁzadonendelamiel e = ’
de abeja, turrones, cera en bloque,

polen ,en el mercado nacional;

ofreciendo calidad en los productos,

satisfaciendo las necesidades de los
socias, y clientes,

Y e
Comuna [as Balsas (Natural del

bosque seco

Fuente: Datos de la asociacion
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

Asociacion de Apicultores de VZV\.ta d@: Q‘:f
la cordillera Chongon.

Miel De Abeja
SantaElena

i)
e

%

ODAMATRA, s e 0. RE

o oo~
W 5 S

Miel De Abeja
Sa

&

100 % Natrural
del bosque seco

i
@

Miel De Abeja

SantaElena

Miel De Abeja
SantaElena

Fuente: Datos de la asociacién
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia
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DISENO DE VALLA PUBLICITARIA.

ILUSTRACION No.- 25 Valla publicitaria
. ;4

.
T

Fuente: Datos de la asociacion
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

DISENO DE ROLL UP.

ILUSTRACION No.- 26 Roll up

%

Miel De Abeja
SantaElena

ASOCIACION DE APICULTORES
DE LA CORDILLERA CHONGON
COLONCHE.

Productora de Miel
100 % NATURAL

Direccion:
Comuna Las Balsas.

Teléfonos:
2-933421 - 0996573212

VISITANOS!

Natural del bosque seco.

e - DISENO DE ROLL UP

Fuente: Datos de la asociacion
Elaborado por: Sol6rzano Murillo Silvia
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4.6.4.2 Plan de relaciones publicas.

MATRIZ No.- 15 Plan de relaciones publicas

TIPO MEDIO ALCANCE FRECUENCIA

Se realizaran tres
Organizacién | Stand ubicados en las
de eventos cabeceras cantonales | 2000 personas Cada Semestre
de la provincia de
Santa Elena.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

Se realizaran Stand Promocionales cada semestre en: el parque central del cantdn
Santa Elena, en el comercial Buenaventura Moreno, y en el malecén de Salinas,
por ser lugares de gran afluencia para los habitantes de la provincia de Santa

Elena, con el fin de captar la atencion del mercado meta e inducirlos a la accion de
compra.

DISENO DE STAND PROMOCIONAL.

ILUSTRACION No.- 27 Disefio de stand promocional

Prototipo de Stand

D2

-

' SantaFElena

Fuente: Datos de la asociacion
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia
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DISENO DE VESTIDO PARA PROMOTORAS.

ILUSTRACION No.- 28 Disefio de vestido para promotoras

S

Miel De Abeja
SantaFlena

Fuente: Datos de la asociacion
Elaborado por: Sol6rzano Murillo Silvia

Miel De Abeja
SantaFElena

S
Miel De Abeja
SantaElena

Fuente: Datos de la asociacion
Elaborado por: Sol6rzano Murillo Silvia
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4.6.4.3 Plan de promociones de ventas.

MATRIZ No.- 16 Plan de promociones de ventas

TIPO MEDIO ALCANCE FRECUENCIA
Llaveros 500 personas Durante un afio.
Obsequios Esferos 500 personas Durante un afio.
Jarros 100 personas Durante un afio.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

El fin del plan de promociones de ventas es captar la atencion del mercado meta,
induciéndolos a la accion de compra, mediante las herramientas de promocion de
ventas que estaran vigentes durante un afio, creando estimulos positivos y por

ende conocimiento y estima de marca.

DISENO DE LLAVEROS.

ILUSTRACION No.- 29 Disefio de llaveros

p— 72 R
’ \‘\ \ \\
| \
. ~ #
. .y J Sa n aEIena
W’ I
’ 4
4 s
? l!)’
5 7 0
i ) 3
M

- 0
O <
\ “‘Qx\@ \ 90

\ Y

\ (N
o N\
X N
Disefio de Llaveros

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia
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DISENO DE ESFEROS.

ILUSTRACION No.- 30 Disefio de esferos

Miel De Abeja
SantaElena

Diseno de Esferos

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

Miel De Abeja
y SantaFlena

Disefio de Esferos

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia
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DISENO DE JARROS.

ILUSTRACION No.- 31 Disefio de jarros

)

0

\x 3

SantaFElena

SantaElena

el De Abeja

|
!

Disefio de Jarros

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Sol6rzano Murillo Silvia

L SantaElena

wr a\ o Bl N
‘i\\f" 1 \ X | (—\;& \
| h,
| SantaElena
SantaElena ' SantaElena ™.

SantaElena

SantaElena SantaElena

Disefio de Jarros

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia
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4.6.4.4 Marketing electronico.

MATRIZ No.- 17 Medios de marketing electrénico

MEDIOS NOMBRE DE LA CUENTA

Facebook Miel de abeja Santa Elena

Twitter @miel_santaelena

Sitito Web www.mielsantaelena.wix.con

Youtube Miel Santa Elena

Correo Electronico CORREO OUTLOOK:
Miel.santaelena@outllook.com
CORREO GMAIL:
Miel.santaelena@gmail.com
GOOGLE +:
Miel.santaelena@gmail.com

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

Se han disefiado herramientas de marketing electrénico, basadas en medios de
preferencias determinados en la investigacion de mercado realizada, con el fin de
crear interaccion dinamica entre la asociacion de apicultores de la cordillera
Chongon Colonche y los clientes, por ende gestionar de forma positiva la marca,

logrando asi preferencia y estima de marca.

111



CUENTA DE FACEBOOK.

ILUSTRACION No.- 32 Cuenta de Facebook

€ - C A | A hitpsy//www.facebook.com/pages/Miel-de-Abeja-Santa-Elena/15837575752057027ref=hl

n Miel de Abeja Santa Elena

Pagina

[ Wiel de Abeja Santa Elena  Inicio

Q

Mensajes Notificaciones Publicaciones

Miel De Abeja
SantaElena

100% NATURAL Obtenida del bosquc Seco
- i Cordillera Chongén Colonche
oo
—

Micet

5 | -MELDEABEJA.
S Miel de Abeja Santa Elena
Producto/servicio

_POLEN PNR | IRRAG

Crear llamada a la accion  Compartir | see

VELDE ACELASAYIAELENA . , 5 i
Biografia Informacion Fotos Me gusta Mas
PERSONAS > Estado (2] Foto/video 31 Evento, Hito +

Alcanza tu proximo objetivo
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Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia
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Fuente: Datos de la asociacion
Elaborado por: Sol6rzano Murillo Silvia
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CUENTA DE TWITTER.

ILUSTRACION No.- 33 Cuenta de Twitter
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Fuente: Datos de la asociacion
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia
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Fuente: Datos de la asociacion
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia
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CREACION DE SITIO WEB.
PAGINA DE INICIO.

ILUSTRACION No.- 34 Creacion de sitio web: pagina de inicio
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Fuente: Datos de la asociacion
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

PAGINA DE INFORMACION.

ILUSTRACION No.- 35 Creacion de sitio web: pagina de informacion
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Fuente: Datos de la asociacion
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia
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PAGINA DE CATALOGOS.

ILUSTRACION No.- 36 Creacion de sitio web: pagina de catélos
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Fuente: Datos de la asociacion
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

PAGINA DE GALERIA.

ILUSTRACION No.- 37 Creacion de sitio web: pagina de galeria
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1]

Fuente: Datos de la asociacion
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia
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PAGINA DE VIDEOS.

ILUSTRACION No.- 38 Creacidn de sitio web: pagina de video

[ mielsantaelena | VIDEOS  x Y
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Fuente: Datos de la asociacion
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

PAGINA DE CONTACTO.

ILUSTRACION No.- 39 Creacion de Sitio Web: Pagina de Contacto
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Fuente: Datos de la asociacion
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia
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PAGINA DE CUENTA DE YOUTUBE.

ILUSTRACION No.- 40 Creacion de cuenta de Youtube
|/ G Outookcom - mietsanta x Y M Recibidos () - mielsantac x Y il Santa lena - Google x ¥ 4 (19 Tuiter XY @ it sarta e - YouTut x \_ A
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Fuente: Datos de la asociacion
Elaborado por: Sol6érzano Murillo Silvia
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Fuente: Datos de la asociacion
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia
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CREACION DE CUENTA DE OUTLOOK.

ILUSTRACION No.- 41 Creacion de cuenta de Outlook
! [ Miel de Abeja Santa Elen= x7=' Perfil de Miel de Abeja 5= X

&« C A | 5 Microsoft Corporation [US] | hittps://profile.live.cor
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= £ ® IER
Fuente: Datos de la asociacion
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia
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Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia
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CREACION DE CUENTA DE GMAIL.

ILUSTRACION No.- 42 Creacion de cuenta de Gmail
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Fuente: Datos de la asociacion
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia
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Fuente: Datos de la asociacion
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia
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CREACION DE CUENTA DE GOOGLE +.

ILUSTRACION No.- 43 Creacion de cuenta de Goo=|e +
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Fuente: Datos de la asociacion
Elaborado por: Sol6érzano Murillo Silvia
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4.7 PLAN DE ACCION.

MATRIZ No.- 18 Plan de accién

Problema Principal: Limitadas estrategias de comercializacién y su incidencia en los indices de ventas de la asociacion de
apicultores de la cordillera Chongon Colonche.

Fin del Proyecto: Mejorar los indices de ventas de la asociacion de apicultores de

la cordillera Chongon Colonche.

de ventas.

Indicadores: Aumenta el 65% de los indices

Propdsito del Proyecto: Gestionar la marca Miel de Abeja Santa Elena, que

permita crear interés de compra de los productos que ofrece la asociacion.

Indicadores: El 45% de los clientes sienten
preferencia y estima de marca.

Responsable del Proyecto: Sra. Aidee Tomala Catuto

Objetivos Especificos Indicador Estrategias Costo Responsable | Actividades

Generar interés de compra en el mercado | EI 75% de los 1.- Implementar el

meta de la miel de abeja, turrones, cera en | nuevos clientes | Estrategia de . plan de promocion de
Ay . SRR Sra. Aidee

bloque y polen que ofrece la asociacion de | se ven atraidos | distribucion . ventas.

. . ) . . Tomala
apicultores de la cordillera Chongon | por la excelente intensiva 1200,00 Catuto 2.- Controlar la
Colonche  mediante  estrategias de | calidad de Presi den.ta campafa.
distribucion intensiva, que creen estimulos | productos. 3.- Emplear plan de
positivos en los clientes. relaciones publicas.
Implementar modelo de  agentes | EI 45% de los 1.- Ejecutar modelo de
independientes bajo comision del 10% por | clientes Estrategia de . agentes

y SRR Sra. Aidee | . .
ventas, que permita acceder a nuevos | conocen acerca | distribucion . independientes.

. . - . . Tomala ; .
clientes, induciéndolos a la accion de |de la marca vertical 900,00 Catuto 2.- Monitorear técnicas
compra, mediante  generacion  de | comercial por S de ventas empleadas.

. Presidenta
conocimiento de productos en base a | los agentes 3.- Implementar
excelente calidad y accesibilidad de | independientes incentivos de ventas.
precios, que permita aumentar las ventas.
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Objetivos Especificos Indicador Estrategias Costo Responsable | Actividades
Gestionar la marca comercial Miel de | El 45% de los 1.- Dar a conocer la
Abeja Santa Elena, que permita crear | clientes se Sra. Aidee | marca mediante plan
conocimiento en el mercado meta, | sienten Estrategia de Tomala de marketing
mediante la implementacion de estrategia | identificados comunicacion | 1300,00 Catuto. electronico.
de comunicacion intensiva, que permita | con la marca intensiva Presidenta | 2.- Controlar el
captar la atencion de nuevos clientes y | Miel de Abeja alcance por medio de
fidelizar a los actuales. Santa Elena. google analytics.
3. Gestionar
contenido dindmico en
las cuentas de
marketing electrénico.
1.- Implementar plan
de marketing directo.
Crear un espacio unico en la mente de los | EI 35% de los 2.- Evaluar la
clientes meta, con el fin de que exista | clientes realizan Sra. Aidee | efectividad de la
preferencia y estima de marca ante la | compras Estrategiade | 860,00 Tomala campana.
competencia, mediante implementacion | frecuentes por | marketing Catuto. 3.- Ejecutar plan de
de estrategias oportunas, que superen las | las acciones directo Presidenta | promociones de ventas

expectativas
clientes.

y percepciones de los

implementadas.

disefiado.

4.- Identificar impacto
de las herramientas
publicitarias en las
decisiones de compra

Fuente: Objetivos de la propuesta, matriz de iniciativas estratégicas

Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia
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4.7.1 Cronograma de actividades.

MATRIZ No.- 19 Cronograma de actividades

de ventas empleadas.

3.- Implementar

incentivos de ventas.

Tomald Catuto.

Presidenta

FECHAS

ACTIVIDAD

RESPONSABLE | Ene. | Feb. | Marzo | Abril Mayo | Junio. | Julio | Agosto | Sept. Oct. Nov. Diciembre

1.- Implementar el plan
de promocién de ventas.
2.- Controlar la| Sra. Aidee

~ Tomalé Catuto.
campafia.

Presidenta

3.- Emplear plan de
relaciones publicas.
1.- Ejecutar modelo de
agentes independientes.
2.- Monitorear técnicas| Sra. Aidee
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FECHAS

ACTIVIDAD
RESPONSABLE | Ene. | Feb. | Marzo | Abril Mayo | Junio. | Julio | Agosto | Sept. Oct. Nov. Diciembre

1.- Dar a conocer la

marca mediante plan de

marketing electronico.

2.- Controlar el alcance| Sra. Aidee

por medio de google
analytics.

Tomala Catuto.

) i Presidenta
3.- Gestionar contenido
dinamico en las cuentas
de marketing
electronico.
1.- Implementar plan de
marketing directo.
2.- Evaluar la
efectividad de la
campania. Sra. Aidee

3.- Ejecutar plan de
promociones de ventas
disefiado.

4.- ldentificar impacto
de las herramientas
publicitarias.

Tomald Catuto.

Presidenta

Fuente: Plan de accion

Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia
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4.8 PRESUPUESTO ANUAL PARA EL PLAN DE COMERCIALIZACION.

MATRIZ No.- 20 Presupuesto anual para el plan de comercializacion

DETALLE CANTIDAD TOTAL
MARKETING ELECTRONICO.

Creacion de sitio web. 1 300,00
Publicidad en Add Word. 1 100,00
USO DE AGENTES INDEPENDIENTES.

Camisetas y gorras para el personal de ventas. 20 300,00
Material para registro de ventas. 1 200,00
RELACIONES PUBLICAS.

Stands promocionales. 3 750,00
10 Vestidos para promotoras. 10 300,00
Logistica. 1 250,00
MARKETING DIRECTO.

Tarjetas de presentacion. 1000 50,00
Dipticos. 1000 160,00
Tripticos. 1000 110,00
Valla publicitaria. 1 400,00
Roll up. 2 140,00
INNOVACION DE PRODUCTOS.

Etiqueta de productos. 1000 300,00
Catalogo de Productos. 10 100,00
PROMOCIONES DE VENTAS.

Camisetas y gorras. 40 500,00
Vestidos para promotoras. 10 300,00
TOTAL ANUAL $ 4260,00

Fuente: Imprenta Coronel, Casa de Bordados Maritex
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia
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4.8.1 Presupuesto para el plan de comercializacion con proyecciones a 5 afios.

MATRIZ No.- 21 Presupuesto plan de comercializacién con proyeccion de 5 afios

DETALLE | ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS5
MARKETING ELECTRONICO

Creacion de sitio web 300,00 315,00 330,75 347,29 364,65
Publicidad en Add Word 100,00 105,00 110,25 115,76 121,55
USO DE AGENTES INDEPENDIENTES

20 Camisetas y gorras para el personal de ventas 300,00 315,00 330,75 347,29 364,65
Material para registro de ventas 200,00 210,00 220,50 231,53 243,10
RELACIONES PUBLICAS

3 Stands promocionales 750,00 787,50 826,88 868,22 911,63
10 Vestidos para promotoras. 300,00 315,00 330,75 347,29 364,65
Logistica 250,00 262,50 275,63 289,41 303,88
MARKETING DIRECTO

Tarjetas de presentacion 50,00 52,50 55,13 57,88 60,78
Dipticos 160,00 168,00 176,40 185,22 194,48
Tripticos 110,00 115,50 121,28 127,34 133,71
Valla publicitaria 400,00 420,00 441,00 463,05 486,20
Roll Up 140,00 147,00 154,35 162,07 170,17
INNOVACION DE PRODUCTOS

Etiqueta de productos. 300,00 315,00 330,75 347,29 364,65
Catalogo de productos 100,00 105,00 110,25 115,76 121,55
PROMOCIONES DE VENTAS

40 Camisetas y gorras. 500,00 525,00 551,25 578,81 607,75
10 Vestidos para promotoras. 300,00 315,00 330,75 347,29 364,65
TOTAL ANUAL $ 4260,00 $4473,00 $ 4696,65 $4931,48 $5178,06

Fuente: Imprenta Coronel, Casa de Bordados Maritex
Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia

Politica: 5% de incremento anual.

126




CONCLUSIONES.

e Debido a limitadas estrategias de promocion de ventas, no existe interés del
mercado meta para adquirir en mayor frecuencia la miel de abeja, turrones,
cera en bloque y polen que ofrece la asociacion de apicultores de la cordillera
Chongdn Colonche, ni se han generado estimulos positivos e influya en las
decisiones de compra los clientes, por ende la participacién en el mercado es

minimo, asi como el posicionamiento institucional es débil.

e Al no existir fuerza de ventas en la asociacion de apicultores de la cordillera
Chongdn Colonche, no se ha generado conocimiento de los productos que
ofrece, ni de la marca de manera efectiva, ni se ha logrado acceder a nuevos
clientes, por ende no se cumplen con los objetivos de ventas anuales,

generando asi la insatisfaccion de los socios.

e Debido a la limitada aplicacién de estrategia de comunicacion intensiva, no se
ha dado conocer comercial Miel de Abeja Santa Elena, que genere preferencia
ante la competencia, ni se ha creado conciencia de compa, por ende no se ha

logrado fidelizar a los clientes actuales, ni atraer a nuevos clientes.

e En relacién al desconocimiento de necesidades, requerimientos de los
clientes, no existe preferencia y estima de marca ante la competencia, ni se ha
superado las expectativas y percepciones del mercado meta; es importante que

se creen vinculos solidos entre la asociacion y los clientes.

e Es necesario que se aplique un plan de comercializacion para la asociacion de
distribuidores de la cordillera Chongdn Colonche, con el fin de mejorar los
indices de ventas y participacion en el mercado, al generar estimulos positivos

durante el proceso de compra.
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RECOMENDACIONES.

e Aprovechar el disefio de estrategias de promocion de ventas para la asociacion
de apicultores de la cordillera Chongén Colonche, con el fin de generar interés
del mercado meta, induciéndolos a adquirir en mayor frecuencia la miel de
abeja, turrones, cera en bloque y polen que ofrece la asociacion de apicultores
de la cordillera Chongén Colonche, creando estimulos positivos e influencia
en las decisiones de compra los clientes, por ende aumentar la participacion en
el mercado es minimo, asi como mejorar el posicionamiento institucional es
débil.

e Emplear el programa de agentes independientes bajo el modelo de comision
del 10% de ventas en la asociacion de apicultores de la cordillera Chongon
Colonche, que permita generar conocimiento de los productos que ofrece, asi
como de la marca comercial de forma positiva, por ende acceder a nuevos

clientes, y de esta manera cumplir con los objetivos de ventas anuales.

e Ejecutar las estrategias de comunicacion intensiva disefiadas, que permitiran
dar a conocer al mercado meta la marca comercial Miel de Abeja Santa Elena,
generando asi preferencia ante la competencia, y creando conciencia de

compa, por fidelizar a los clientes actuales.

e Implementar las estrategias de relaciones publicas disefiadas, que permitiran
mejorar la imagen institucional de la asociacion en el mercado meta,
superando asi las expectativas y percepciones de los clientes, por ende generar

vinculos solidos entre la asociacion y los clientes.

e Emplear el presente plan de comercializaciébn para la asociacion de
distribuidores de la cordillera Chongon Colonche, que permitira mejorar los
indices de ventas y participacion en el mercado, generando estimulos positivos

en los clientes meta durante el proceso de compra.
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ANEXO No.- 1 Fotos de encuestas realizadas

\

Elaborado por: Sol6rzano Murillo Silvia



ANEXO No.- 2 Validacion de encuestas

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

UPSE
La Libertad, 16 de octubre de 2014.

Ing.
LIBI CAROL CAAMANO LOPEZ. MBA.

Presente.-
De mi consideracion:

Conocedor de su alta capacidad profesional, me permito solicitarle, muy
comedidamente, su valiosa colaboracion en la validacion del instrumento a
utilizarse en la recoleccion de datos sobre el Estudio: INCIDENCIA DE LAS
ESTATEGIAS DE COMERCIALIZACION DE LA MIEL DE ABEJA EN
LOS INDICES DE VENTAS DE LA ASOCIACION. “DISENO DE UN
PLAN DE COMERCIALIZACION PARA LA ASOCIACION DE
APICULTORES DE LA CORDILLERA CHONGON COLONCHE, DE LA
COMUNA LAS BALSAS, PARROQUIA COLONCHE, CANTON SANTA
ELENA, PROVINCIA DE SANTA ELENA ANO 2015.”

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

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

Atentamente,
7
Ny

Responsable de la Inv.

Solérzano Murillo Silvia

(% 2 uﬁlw 1o 7/

Validador del instrumento de inv.
Ing. Libi Caamafio Lépez Mba.

Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia



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

" UPSE

FICHA TECNICA DEL VALIDADOR DEL INSTRUMENTO
DE INVESTIGACION
Nombre: Ing. Libi Carol Caamaiio L6pez MBA.
Ocupacion: Docente Universitaria, Consultora, investigadora
Direccion: Santa Elena
Teléfono: 0989805419

CORRESPONDENCIA DE iTEM - OBJETIVO, CALIDAD TECNICA Y
LENGUAJE

ITEM | CORR. OBSERVACIONES

4/74 fosni

Ing. Libi Carol Caamaiio Lopez MBA.

Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia



UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL

l '.\‘l CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING UPSE

La Libertad, 16 de octubre de 2014.

Ing.
Adrian Valencia

Presente.-
De mi consideracion:

Conocedor de su alta capacidad profesional, me permito solicitarle, muy
comedidamente, su valiosa colaboracion en la validacién del instrumento a
utilizarse en la recoleccion de datos sobre el Estudio: INCIDENCIA DE LAS
ESTATEGIAS DE COMERCIALIZACION DE LA MIEL DE ABEJA EN
LOS iNDICES DE VENTAS DE LA ASOCIACION. “DISENO DE UN
PLAN DE COMERCIALIZACION PARA LA ASOCIACION DE
APICULTORES DE LA CORDILLERA CHONGON COLONCHE, DE LA
COMUNA LAS BALSAS, PARROQUIA COLONCHE, CANTON SANTA
ELENA, PROVINCIA DE SANTA ELENA ANO 2015.”

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

pagina; para lo cual se adjunta los objetivos, la matriz de la Operacionalizacién de
variables y el instrumento.

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

Atentamente,

i ")
Responsablé de la Inv.

Solérzano Murillo Silvia

Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia
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y UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
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a_ E) FACULTAD DE CIENCIAS ;\,Dl\‘llleTR:\Tl\}\S
%’ /»I ESCUELA DE |NCEN|ERI,\ COMERCIAL
h”'“‘c CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING .

Lpst

FICHA TECNICA DEL VALIDADOR DEL INSTRUMENTO
DE INVESTIGACION

Nombre: Ardian Valencia

Profesion: Ingeniero Comercial.

Ocupacion: Docente Universitario.

Direccion: La Libertad

Teléfono: 0928861509

CORRESPONDENCIA DE ITEM - OBJETIVO, CALIDAD TECNICA Y
LENGUAJE

iTEM | CORR. OBSERVACIONES |

(4 olypd”
/ ~Adrian VulcncizL/

Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia



ANEXO No.- 3 Modelo de encuestas

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE
SANTA ELENA

\“genlevia en markeu,,g

2IANOS EL ARTE DE CREA

CARRERA DE MARKETING “UPSE ™

ENCUESTA SOBRE ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION QUE EMPLEA
LA ASOCIACION DE APICULTORES DE LA CORDILLERA CHONGON
COLONCHE

Obijetivo: Conocer sobre las estrategias de marketing emplea la asociacion de apicultores
de la cordillera Chongon Colonche, para disefiar un plan comercializacion idéneo que
contribuyan a mejorar los indices de ventas.

PREGUNTAS DE IDENTIFICACION:

SEXO: MASCULINO |:| FEMENINO |:|

EDAD:

De20a30afios [] De3lad0afios [[] De41a50 afios[_] Mas de 51 afios [_]

PREGUNTAS DE INVESTIGACION:

1.- ¢ Tiene conocimiento acerca de la asociacién de apicultores de la cordillera Chongén
Colonche? (Si su respuesta es si, responde la pregunta 2, caso contrario responda la
pregunta 3)

s ] No [
2.- ¢Como identifica a la asociacion de apicultores de la cordillera Chongén Colonche?

Garantizada D

Experimentada D
Altamente Competitiva De poca credibilidad D

Asociacion Lider

Gestora de Calidad

000



3.- ¢Como califica la imagen actual que proyecta la asociacion de apicultores de la
cordillera Chongén Colonche?

Pésima | Mala ] Buena H
Muy Buena D Excelente D

4.- ;Cudles de los siguientes aspectos considera importante al adquirir miel de abeja?

Calidad de Productos D Descuentos en compras D
Etiquetas de informacion D Precios de productos D
Marcas de productos ]

5.- ¢De las siguientes categorias de productos cuales son de su preferencia? (Puede elegir
maés de dos opciones).

Miel de Abeja D Turrones D
]

Polen por libras D Cera en bloque
6.- ¢Cada qué tiempo realiza compra de miel de abeja o productos derivados?

De 1 a 15 dias [J Dpei6a30dias M Masde31dias [

7.- ¢Ha escuchado u observado publicidad de la asociacién de apicultores de la cordillera
Chongdn Colonche? (Si su respuesta es si responda la pregunta 8, caso contrario responda

la pregunta 9).

sl ] No [

8.- ¢(Mediante qué medios publicitarios ha escuchado u observado publicidad de la
asociacién de apicultores de la cordillera Chongén Colonche?

Internet D Material P.O.P

.
Radio D Banner D



9.- Segun su punto de vista ;Qué medios publicitarios deberia utilizar la asociacion de
apicultores de la cordillera Chongén Colonche?

Internet D Medios Impresos D

Prensa D Material P.O.P D
Radio D

10.-. ¢Ha escuchado u observado promociones de ventas de la asociacién de apicultores
de la cordillera Chongén Colonche? (Si su respuesta es si, responda la pregunta 11, caso
contrario responda la pregunta 12).

Si D No D

11.- Segun su punto de vista. ;Qué herramientas de promocion de ventas deberia aplicar
la asociacién de apicultores de la cordillera Chongdn Colonche?

Descuentos D Ferias y exposiciones D

Regalos D Concursos D
Otros D

12.- Segun su punto de vista. ;Qué herramientas de relaciones publicas deberia aplicar la
asociacidn de apicultores de la cordillera Chongén Colonche?

O

Pagina Web D Comunicaciones de Prensa
Patrocinios D Publicidad Institucional D
Stands y Ferias D

OBERVACIONES:

Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia



ANEXO No.- 4 Modelo de entrevistas

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE
SANTA ELENA

ieria en i)
\ngenieria market,,,g
05 EL ARTE OF CREAR o

CARRERA DE MARKETING

ENTREVISTAS SOBRE ACCIONES DE MARKETING QUE REALIZA LA
ASOCIACION DE APICULTORES DE LA CORDILLERA CHONGON
COLONCHE

Objetivo: Identificar las acciones de marketing que emplea la asociacion, que permitan
mejorar los resultados obtenidos en la actualidad.

PREGUNTAS DE IDENTIFICACION:

CARGO:

ANOS LABORANDO EN LA ASOCIACION:

PREGUNTAS DE INVESTIGACION:

1.- ¢Ventajas que ofrece la asociacion de apicultores de la cordillera Chongén Colonche,
en relacion a otras empresas de produccion de miel de abeja de la provincia de Santa

Elena?

2.- ¢Desventajas que ofrece la asociacion de apicultores de la cordillera Chongdn
Colonche, en relacién a otras empresas de produccion de miel de abeja de la provincia de

Santa Elena?




3.- ¢Cudles son las caracteristicas diferenciadoras de la miel de abeja que oferta a
asociacidon de apicultores de la cordillera Chongén Colonche?

4.- ¢Cuales son las caracteristicas de los clientes de la asociacion de apicultores de la

cordillera Chongon Colonche?

5.- ¢Cudles son los beneficios buscados por los clientes de la asociacion de apicultores de
la cordillera Chongén Colonche

6.- ¢Qué herramientas de promocién de ventas utiliza la asociacién de apicultores de la
cordillera Chongon Colonche

7.- ¢Qué medios publicitarios utiliza la asociacion de apicultores de la cordillera Chongén
Colonche

8.- ¢Qué herramientas de relaciones publicas aplica la asociacion de apicultores de la
cordillera Chongén Colonche

9.- ¢Cual es la imagen corporativa que pretende proyectar la asociacion de apicultores de
la cordillera Chongén Colonche




10.- ;Qué técnicas de Visual Merchandising aplica la asociacién de apicultores de la
cordillera Chongén Colonche

OBSERVACIONES:

Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia



ANEXO No.- 5 Carta aval

Elaborado por: Solérzano Murillo Silvia



