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RESUMEN

Actualmente las empresas necesitan tener ventaja competitiva para ser lideres en el
sector comercial y obtener rentabilidad en el mercado, sin embargo requieren
desarrollar de manera estratégica sus procesos y gestiones institucionales, es por eso
gue es necesario recalcar la importancia de las estrategias de posicionamiento para que
la institucion sea reconocida y obtenga una relacion directa a través de la fidelizacion
de los clientes potenciales. El presente trabajo tiene como objeto analizar las estrategias
de posicionamiento y su incidencia en el volumen de ventas de la “Asociacion de
Ladrilleros Artesanales Peninsulares Velasco Ibarra”, proponiendo un plan de
marketing estratégico con la finalidad de posicionar la institucion y sus productos y a
su vez incrementar el volumen de ventas. Sustentando a través de los fundamentos
tedricos de varios autores, mediante fuentes primaria y secundaria como aporte de
ampliacion y entendimiento de los temas de estudios. La metodologia aplicada es de
investigacion cualitativa y cuantitativa para identificar las falencias principales, por
medio de un diagnostico situacional y la utilizacion de técnicas recoleccion de datos
como la entrevista y encuesta, posteriormente la aplicacion de la investigacion es de
tipo descriptiva-correlacional, ya que permitié determinar la relacion que existe entre
la variable independiente en este caso las estrategias de posicionamiento con respecto
a la variable dependiente denominada volumen de ventas, obteniendo como resultado
de que la institucion no cuenta con estrategias de posicionamiento razon por la cual se
realiza un plan de marketing con la finalidad de obtener posicionamiento el sector
comercial, incrementando el volumen de ventas y rendimiento institucional.

Palabras Claves: Estrategias de Posicionamiento, Volumen de ventas, Plan de
marketing.
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AUTOR:
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TUTOR:
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ABSTRACT

Currently companies have the competitive advantage to be leaders in the commercial
sector and obtain profitability in the market, however, it is necessary to recognize the
importance of positioning strategies so that the institution recognizes and recognizes a
direct relationship through of the loyalty of potential customers. The objective of this
paper is positioning strategies and their impact on the sales volume of the Peninsular
Velasco Ibarra artisan brickworks association, proposing a strategic marketing plan
with the aim of positioning the brand and the product of the institution and at the same
time increase sales volume Sustaining through the theoretical foundations of several
authors, through primary and secondary sources as a report of expansion and
understanding of the topics of the studies. The applied application is the qualitative and
quantitative research to identify the main flaws, the diagnosis, the situation and the use
of the techniques, the information, the interview and the survey, the application of the
research, the descriptive-correlational type, since determine the relationship that exists
between the independent variable in this case the positioning strategies with respect to
the dependent variable sales volume, obtaining as a result of the institution does not
have positioning strategies reason why a marketing plan is made with the purpose of
obtaining positioning in the commercial sector, increasing the volume of sales and
institutional performance.

Keywords: Positioning Strategies, Sales Volume, Marketing Plan.
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INTRODUCCION

Actualmente la globalizacion ha impulsado a las grandes, medianas y pequefias
empresas a nuevos retos, debido a los cambios drésticos del mercado y el alto indice
de competencia, obligando de manera severa la innovacion o mejora continua en las
gestiones y procesos que implican el desarrollo de la empresa, utilizando tipos de

estrategias que permita la aceptacion en el mercado, y a su vez una ventaja competitiva.

La importancia de aplicar estrategias de posicionamiento en las empresas, recae en
diferenciacion con respecto a la competencia y a su vez ser reconocida o identificada a
través de la fidelizacion de los clientes potenciales a cambio de generar valor real y

duradero, estableciendo relaciones solidas con los clientes.

La estrategia de posicionamiento, ostenta el reconocimiento total de una empresa o
institucidén, desplazando confianza e interés en una relacion directa con los clientes, por
medio de la creacion, entrega y comunicacién de valor superior, satisfaciendo las
necesidades y deseos del mercados meta, que dependiendo de aquellos se establece las
metas organizacionales con la finalidad de detectar y responder, de esta manera brindar

productos adecuados para los clientes.

La “Asociacion de Ladrilleros Artesanales Peninsulares Velasco lIbarra” es una

empresa Asociativa ubicada en el Canton La Libertad al sur de la provincia de Santa



Elena albergando a 32 familias, las cuales se dedican a la elaboracion y venta de
ladrillos artesanales, estas actividades son realizadas de forma rastica y sin empleo de
maquinarias, a esta problematica, le antecede el nivel de instruccion de la mayoria de

sus colaboradores los cuales no han terminado incluso un nivel de educacion primaria.

Tomando en consideracion lo antes mencionado, podemos observar que la situacion
tiene varias limitaciones como por ejemplo la ubicacion del area de produccién, la
misma que estd en una zona apartada de la ciudad, lo que obliga a sus socios a
promocionar sus productos a los depoésitos quienes pagan el valor minimo por los
ladrillos ofrecidos, notandose la carencia de estrategias que posicionen sus productos

en el mercado y por lo consiguiente aporten en la generacion de mas ventas.

La presente investigacion despliega el Planteamiento del problema en tres partes; a
nivel macro considerando el entorno Internacional, seguido del nivel meso tomando en
cuenta el ambito nacional y finalmente el nivel micro en donde se puntualiza la

problematica estudiada a nivel local.

A nivel internacional las empresas que no aplican estrategias de posicionamiento,
tienden a desaparecer del mercado con el transcurso del tiempo, ya que al no estar
presentes en la mente del consumidor el volumen de ventas de sus productos decrece
al punto de su fracaso irreversible, sin embargo, es notorio la presencia de empresas
que si se preocupan por el posicionamiento del mercado, por ende se destinan recursos

a la inversion de estrategias, tomando en cuenta factores como: la calidad, precio,



tiempos de entrega o innovacion, beneficios, y relacion con sus clientes, logrando de
esta manera diferenciarse de sus competidores, claro estd que todo es con un fin
comun, la maximizacion de sus beneficios, el logro de un prestigio institucional y la
captacion de la mayor parte del mercado posible, para lograr este objetivo las empresas

realizan estudios de mercado, contrataciones para diferentes servicios y beneficios.

A nivel nacional, se evidencia empresas con problemas de posicionamiento, esto hace
que sus productos sean poco conocidos en el mercado y por lo consiguiente sean menos
consumidos, las empresas en las cuales se ha identificado esta problematica se has
mostrado indiferentes hacia las tendencias del mercado, y prefieren laborar de manera

empirica, ocasionando que la venta de sus productos no sea eficiente.

A nivel local la realidad no es indiferente al ambito nacional. En la provincia de Santa
Elena una joven poblacion con un limitado nimero de empresas, se encuentra la
“Asociacion de Ladrilleros Artesanales Peninsulares Velasco Ibarra”, dedicada a la
elaboracion y ventas de ladrillos artesanales, en la cual pese a ser la Unica asociacion
registrada y dedicada a esta actividad no se visualiza un impacto o posicionamiento de
la empresa, dado a la ineficiente participacion en el mercado y la inexistencia de

recursos destinados a la implementacion de estrategias de posicionamiento.

Las aspiraciones de parte de sus directivos por implementar mejoras, se ven obstruidas
por factores como: desconocimiento de herramientas administrativas, de gestion y

marketing, el nivel académico de sus asociados y una evidente resistencia al cambio.



Por lo anterior expuesto se considera indispensable, un cambio de actitud y mas
asertividad en la toma de decisiones, asi como el asumir el riesgo al que toda empresa

estd expuesta durante el proceso de desarrollo.

Para la presente investigacion.- Se expone como Formulacién del problema el siguiente

enunciado:

¢De qué manera inciden las estrategias de posicionamiento de la “Asociacion de

ladrilleros artesanales peninsulares Velasco Ibarra” en el volumen de ventas?

De la formulacion del problema planteado se desagregan la siguiente sistematizacion:

¢ Cuéles son las estrategias de posicionamiento aplicables a la Asociacidn, que permitan

incrementar sus ventas?

¢Cudles son los factores que inciden en el posicionamiento de la Asociacion?

¢Cual es el volumen de ventas de la “Asociacién de Ladrilleros Artesanales

Peninsulares Velasco Ibarra”?

En consecuencia, de lo anterior expuesto se manifiesta el siguiente objetivo general

que persigue la presente investigacion:

Analizar las estrategias de Posicionamiento y su incidencia en el volumen de ventas de
la “Asociacion de Ladrilleros Artesanales Peninsulares Velasco Ibarra”, a traves de
fuentes de informacion primaria y secundaria, determinando la herramienta idénea para

su aplicacion.



Se plantea ademas objetivos especificos que expresan los propositos concretos del

problema de estudio, ademéas complementan el alcance del objetivo general.

e Determinar las principales herramientas, estrategias y tipos de posicionamiento,
ademas de las diversas teorias de ventas, entre otras definiciones que aporten en el

entendimiento del tema de estudio.

e Diagnosticar a través de instrumentos de investigacion primaria el posicionamiento
y su incidencia en el volumen de ventas de la “Asociacion de Ladrilleros Artesanales

Peninsulares Velasco Ibarra”

e Evaluar las principales estrategias de posicionamiento que contribuyan en el
incremento de las ventas de la “Asociacion de Ladrilleros Artesanales Peninsulares

Velasco Ibarra”

e Proponer la implementacion de un plan de Marketing para el posicionamiento de
la “Asociacién de Ladrilleros Artesanales Peninsulares Velasco lIbarra”, con la

finalidad de mejorar el crecimiento de sus ventas.

La justificacién tedrica de la presente investigacion, considera a la Universidad
Estatal Peninsula de Santa Elena, por su compromiso con la colectividad y el desarrollo
de la provincia, promoviendo a través de la Carrera de Administracion de Empresas, la
formacion académica de lideres competitivos, innovadores, visionarios con excelencia
en la ejecucién de funciones y un profundo apego a la contribucion del talento humano.

Por ende, el presente trabajo de investigacion pretende analizar las diversas teorias



relacionadas a las estrategias de posicionamiento y su incidencia en el volumen de
ventas de la “Asociacion de Ladrilleros Artesanales Peninsulares Velasco Ibarra”.
Sirviendo ademas esta investigacion como herramienta Administrativa para mejorar la
participacion en el mercado, ya que al identificar si existe o no variacion en el
comportamiento de las ventas mediante dptimas estrategias de posicionamiento, se

podra mostrar una reflexion directa, mediante el contraste de sus resultados.

En la Justificacion Metodoldgica se considera a la presente investigacion de tipo
descriptiva-correlacional, con enfoque cualitativo y cuantitativo mediante el método
deductivo e inductivo con la aplicacion de las diferentes técnicas o herramientas de
recoleccion de datos tales como: encuesta y entrevistas, ademas de la utilizacion de
fuente primaria para la cuantificacion de datos relevantes al tema de estudio, las mismas
que permitiran evidenciar la relacion de las estrategias de posicionamiento y su
incidencia en el volumen de ventas de la “Asociacion de Ladrilleros Artesanales

Peninsulares Velasco Ibarra”.

Como Justificacion préactica, se plantea reconocer estrategias eficaces que acerquen
mas a la organizacion de sus clientes, logrando de esta manera un reconocimiento
visible en el mercado, asi como determinar la estrategia de posicionamiento idonea y
aplicable a la “Asociacion de Ladrilleros Artesanales Peninsulares Velasco Ibarra”,

identificando si existe o no variacion en el volumen de ventas mediante su aplicacion.

La presente investigacion consta de dos Hipdtesis: Hipotesis alternativa e Hipdtesis

Nula. Para describir la Hipétesis Alternativa se expone el siguiente enunciado:



La aplicacion de estrategias de posicionamiento afecta al volumen de ventas en las

“Asociacion De Ladrilleros Artesanales Peninsulares Velasco Ibarra”

Para describir la Hipdtesis Nula se expone la siguiente consideracion:

La aplicacion de estrategias de posicionamiento no afecta al volumen de ventas en las

“Asociacion De Ladrilleros Artesanales Peninsulares Velasco Ibarra”

La presente investigacion despliega el siguiente mapeo que consta de tres capitulos:

El Capitulo uno comprende al Marco Teorico, en donde se detallan de manera
secuencial la fundamentacion teorica basica que servira de guia para el entendimiento
de términos utilizados en las diversas estrategias de posicionamiento y en la
comprension de las teorias de ventas, posteriormente se describira sus fundamentos en

aspectos como social, psicolégico, filoséfico y legal.

En el capitulo dos encontraremos los materiales y métodos empleados para la
resolucién del presente estudio, se especificara: el tipo de investigacion, los métodos
de investigacion utilizados en la misma, la poblacion y muestra, el disefio de

recoleccion de datos con las técnicas e instrumentos respectivos.

Finalmente en el Capitulo tres se presentard el resultado obtenidos a partir de los
diferentes instrumentos de recoleccion de datos, posteriormente el anlisis de los datos
siendo estos cualitativos y cuantitativos, las limitaciones observadas, la propuesta
planteada, ademas de las recomendaciones vinculadas a cada conclusion de manera

respectiva.



CAPITULO |

MARCO TEORICO

1.1 Revision de la Literatura

Luego de revisar trabajos relacionados al posicionamiento y su incidencia en las ventas

se encuentran los siguientes apartados:

(Chavez Pino, 2016) Incidencia del posicionamiento de la marca “Almacenes Estuardo
Sanchez” en el sector empresarial y su impacto en las ventas durante el afio 2016.
Propuesta de un Plan de Marketing para la Tarjeta de crédito empresarial en la ciudad
de Guayaquil. Cuyo objetivo principal detalla: Analizar el nivel de aceptacion de la
marca Estuardo Sanchez entre los clientes corporativos y su efecto en las ventas a
credito durante el afio 2016 a través de una investigacion de mercado para desarrollar

un plan de marketing de la tarjeta de crédito empresarial Almacenes Estuardo Sanchez.

Los resultados obtenidos a través de este apartado son los siguientes:

La investigacion realizada permitio conocer mejor el perfil del consumidor y
determinar aspectos relevantes como los montos de compra, tipos de productos, la
frecuencia que permiten a la empresa medir la fidelizacion de sus clientes. Ademas, se
identifico las preferencias que tiene con respecto a la forma de pago, lo cual permite

buscar mecanismos y oportunidades para la tarjeta de crédito empresarial.



(Estrella Rodriguez Sandra Jeaneth, 2016) ““Estrategias De Marketing y su incidencia
en el Posicionamiento de la Empresa Calzacuba, en el Canton Latacunga, Periodo
2015-2016”. Cuyo Objetivo principal detalla; Elaborar estrategias mediante el mix de
marketing, para incrementar el nivel de posicionamiento de los productos Atlas de la

empresa Calzacuba en la Ciudad de Latacunga.

Los resultados obtenidos a traves de este apartado son los siguientes:

Las estrategias de marketing son fundamentales para lograr el posicionamiento la
empresa “Calzacuba” y su marca en la mente de los consumidores, de esta manera se

alcanzara el incremento en sus ventas, mejorando asi la situacion actual de la misma.

Se realizo estrategias de marketing enfocadas en las 4P, producto, precio, plaza,
promocion y publicidad, las mismas que aportan a la empresa ofreciendo ideas frescas
e innovadoras que permitan llamar la atencion de los posibles consumidores, dando
lugar de esa forma a incrementar el indice de posicionamiento de la marca y de la

misma empresa dentro de la localidad, hasta extender a nivel nacional.

(Torres, 2016) Plan De Marketing y su incidencia en el posicionamiento de la Farmacia
“Farmared’s 101” en el Sector de Ficoa de la Ciudad de Ambato, cuyo objetivo
principal expone; elaborar el disefio de un plan de marketing para el posicionamiento

de la farmacia farmared’s 101 del sector de Ficoa, de la ciudad de Ambato.

Los resultados obtenidos a través de este apartado son los siguientes:



En la mayoria de los empleados observados existe inconformidad por el servicio que
brindan en la farmacia, generando inseguridad y desconfianza en el cliente,

conllevando al deterioro de la imagen y prestigio organizacional.

El desarrollo de esta investigacion permitié demostrar la importancia del marketing
aplicado a la farmacia, tomando en cuenta que los conceptos, estrategias, técnicas y
acciones aplicadas a este caso particular, permitirdn incrementar la rentabilidad del

establecimiento de FARMARED’S 101.

1.2 Desarrollo de teorias y conceptos

1.2.1 Variable Independiente

Estrategias de posicionamiento

Definicidn

Sobre estrategia (Porter M. , 2015) menciona. “Dentro de las estrategias genéricas la
ventaja competitiva constituye la esencia de cualquier estrategia, existiendo dos tipos
de ventaja competitiva, el liderazgo en costos y diferenciacion. Para lo cual se debe

escoger la clase de desea obtener y el ambito en donde lo hara”

Segin SANCHEZ DE LA PUERTA (2014) sobre estrategias de posicionamiento

menciona;:

Para posicionar exitosamente un producto en el mercado, es necesario llevar a

cabo una estrategia de posicionamiento que delimite los objetivos, metas y lineas
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de actuacion que se han de seguir. La estrategia de posicionamiento conlleva
decisiones como por ejemplo, la fijacion del precio que repercute en la imagen,
que afectan en las 4P’s del marketing mix: producto, precio, plaza y promocion,
ya que un producto puede ser diferenciado a través de cualquiera de estos

elementos.

Obijetivo

El objetivo de la estrategia de posicionamiento es crear una posicion de producto-precio

en la mente del consumidor que sea a fin al pablico objetivo al que la empresa se dirige

y consiga por lo tanto atraerlo.

A continuacion, se presentan distintas estrategias de posicionamiento de un producto:

Posicionamiento y diferenciacion: La diferenciacion del producto puede
realizarse en base al producto en si, a los servicios ofrecidos con el producto,
a la marca o en base al precio de compra.

A través de la imagen de marca: identidad de la marca, la codificacion de la
marca, los activos y pasivos de la marca y el valor de la marca.

La marcay las estrategias en cuanto a la linea de productos: decisiones en
cuanto a lineas de productos como qué productos mantener y cuales eliminar,
extender la linea de productos, qué soluciones integrales y especiales

proponer, etc.

La estrategia de posicionamiento de un producto en un mercado determinado ha de

estar fundamentada en los recursos con los que la empresa cuenta para ello. El
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posicionamiento no estd basado en la idea de ofrecer mas productos o mas calidad al
cliente, sino en encontrar como diferenciar el producto en el mercado y asi posicionarlo

acorde a su publico objetivo.

Factores

En el desarrollo de la estrategia de posicionamiento y, como parte de esta, existen una
serie de drivers o factores que influyen en el posicionamiento y por ello han de ser

tomadas en cuenta:

1. Diferenciacion. El valor del producto percibido por los consumidores depende
de los atributos que son valorados por los mismos y delos elementos que
favorecen la transaccion del producto. En esta estrategia es importante
identificar los elementos de valor que son percibidos y valorados por el pablico
objetivo. Para ello, es necesario identificar este publico, conocer sus
necesidades, qué utilidad dan al producto y encontrar una estrategia de
posicionamiento adecuada. Una estrategia de posicionamiento necesita que el
producto se diferencie de sus principales competidores, para ello es necesario
que el producto:

e Esté presente en los principales segmentos del mercado en cuestion.
e La percepcion del consumidor sea de un producto de calidad y superior
frente a la competencia.

e Esnecesario que el producto tenga una identidad de marca.
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e EIl producto cuente con un precio acorde con el mercado, calidad y
publico objetivo.

2. Caracteristicas fisicas del producto. Un factor de diferenciacion y por tanto de
posicionamiento del producto es el conjunto de atributos fisicos que este ofrece.
Ejemplo: la usabilidad, el desempefio de las funciones, la calidad, estética,
durabilidad, la facilidad de instalacion y de uso, etc.

3. Servicio ofrecido junto al producto. Son elementos que diferencian unas
empresas Yy sus productos de sus competidores. Ofreciendo el mismo producto,
nos podemos diferenciar de la competencia a través de los servicios. Ejemplo:
servicio postventa, servicio de repuestos, la politica de garantia o
mantenimiento, el servicio de reparacion, la atencién al cliente.

4. Factores de distribucién o entrega de producto. En determinados productos, el
sistema de distribucion o el punto de venta del producto es un factor clave. De
esta manera, representa un método de diferenciacion y por tanto de
posicionamiento del producto. Ejemplo: la capacidad de entrega, la
disponibilidad del producto, la estética del producto de venta y la calidad del
asesoramiento en el punto de venta.

5. Factores de percepcion del producto. Influyen en el posicionamiento del
producto, ya que representa la vision que los consumidores tienen del producto
en cuestion. Ejemplo: la reputacion, la percepcion de la imagen de la empresa,

la imagen subjetiva, la pertenencia a una categoria de lujo, etc.
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El proceso de posicionamiento comprende una serie de pasos que han de ocurrir para

Ilevar a cabo el posicionamiento de manera correcta.

En primer lugar, se han de identificar quienes son los competidores y qué producto

ofrecen. A través del analisis de la competencia se logra obtener informacion no solo

de los propios competidores, sino también del publico objetivo. Este andlisis determina

las caracteristicas y atributos de los productos competidores y las razones por las que

el publico los ha elegido.

Pasos para llevar a cabo un correcto posicionamiento de la imagen en la mente

de los consumidores:

1.

Identificar los atributos o dimensiones que caracterizan el producto.
Identificar las percepciones de los consumidores respecto a los productos.
Establecer la cuota que los productos ocupan en la mente de los consumidores.
Identificar que localizacidn es adecuada para posicionar el producto.
Establecer qué atributos o caracteristicas son relevantes para los consumidores
Evaluar la posicion del producto en cuanto a competencia, posicion actual del

producto, posicion deseada en el mercado.

Posicionamiento de un producto

Sobre posicionamiento de un producto (Ojeda Garcia & Marmol Sinclair, 2016)

mencionan. “Es la manera en la que los consumidores definen un producto a partir de
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sus atributos importantes, es decir, el lugar que ocupa el producto en la mente de los

consumidores frente a los productos de la competencia”.

Segun Lopez Arrazola (2014) sobre posicionamiento indica:

El posicionamiento se refiere a la estrategia que utilizan las empresas para crear
una imagen o percepcion de sus productos — o marcas- en las mentes de sus
clientes para impulsar sus compras. El posicionamiento se logra por medio de los
diversos mensajes que son comunicados a través de la publicidad, fuerza de
ventas, marcas, eslogans, canales de distribuciones, promociones, empaques,
precio, etc. Los mensajes estan dirigidos al mercado meta y se enfoca en los

beneficios ofrecidos, diferenciando asi los productos de sus competencia.

Se Ilama posicionamiento segin Van Laethem & Durand-Mégret (2014). “Al caracter
diferenciador de una oferta (un producto o una marca) en relacién con los
competidores, de modo que se excluya cualquier confusion posible. En otras palabras:
“El posicionamiento consiste en seleccionar el terreno de juego donde somos los

primeros en la mentes de nuestros clientes”.

Podemos definir entonces al posicionamiento del producto, en relacién con los autores
que preceden el texto, como una estrategia cuyo fin es captar la atencion del
consumidor o cliente y lograr incidir en su percepcion de manera efectiva, mediante la
adecuacion del entorno generando de esta manera la adquisicion de un producto o

servicio.
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Percepcion del cliente

Pacheco Pérez (2016) sobre percepcién del cliente menciona. “La percepcion es el
conjunto de procesos gue tiene lugar en la mente de una persona, por lo cual organiza
la informacion que recibe del exterior y se forma una impresion de la realidad que

ocurre a su alrededor”.

Percepcion segun Escudero Aragon (2014):

Es un proceso por el cual una persona interpreta y evalGa los estimulos captados
por los sentidos para crear una imagen mental del mundo que la rodea. Asi mismo

un objeto puede ser percibido de forma distinta por dos personas porque:

e La percepcibn es selectiva.
e Las personas ven lo que quieren y no ven lo gue no quieren ver.

e Las personas tienden a retener los estimulos que confirman sus ideas.

Martinez Navarro (2017) menciona que:

La percepcion es el mecanismo mental mediante el cual el consumidor, a través
de los sentidos, recibe y proporciona toda la informacion que le llega del exterior
con el objetivo de ordenarla y dotarla de significado. Por lo tanto, la percepcion
es un proceso mental que consta de varias fases: primero se selecciona los
estimulos que recibimos (muchas veces de manera inconsciente); después, se
organiza en nuestra mente y por dltimo se interpreta para adquirir un sentido

para nosotros.
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La percepcion radica en la mente del consumidor, recibiendo informacién del entorno
del producto o servicio recibido, posteriormente esta informacidén es procesada,
mediante el propio juicio objetivo o subjetivo de la persona, con el cual establece un

nivel de relevancia o satisfaccion.

Calidad de servicio

Para Mufioz Campos (2015) menciona:

El servicio es un proceso cuya finalidad es la plena satisfaccion del cliente la cual
serd medida de principio a fin, independientemente de los aspectos meramente
materiales, la gestion de compra, operaciones y el funcionamiento de los factores

gue interacttan en el proceso.

La calidad de servicio debe plantearse objetivos, los cuales pueden ser:

e Lasatisfaccion del cliente
¢ Mejoramiento continuo del servicio

e Eficiencia en la prestacién del servicio
La calidad del servicio segun Gastalver Robles (2017) menciona:

Del concepto de calidad deriva la calidad del servicio, son las caracteristicas de
los productos y servicios que satisfacen las expectativas y necesidades de los
clientes, de tal manera debe ser medida. La forma de medir si tiene o no calidad,
si serd 6ptimo, bueno, regular o malo dependera de los usuarios del producto o
servicio permitiendo establecer una escala de valores que determinan su nivel de

calidad.
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El objetivo de la calidad del servicio es analizar desde el punto de vista de cliente segln
Hochsmann (2014). “Se debe actuar en el contexto de sus expectativas, por ello se debe
responder: ¢Qué espera hoy el cliente de nosotros? ¢(Cémo ve el cliente nuestra
empresa? /,En qué y como debemos pensar para sobrepasar las necesidades y

expectativas?”.

La calidad de servicio, en relacion a los autores considerados anteriormente, deriva del
concepto de calidad es decir; establecer parametros y procedimientos que adecuen el
entorno comercial y logren la plena satisfaccidn del cliente al momento de establecer

contacto con el mismo.

Satisfaccion del cliente

Segun Pérez Aguilera (2017) sobre la satisfaccion del cliente indica:

En la actualidad, lograr la plena “satisfaccion del cliente” es un requisito
indispensable para generarse un lugar en la “mente” de los clientes y, por ende,
en el mercado meta. Por ello, el objetivo de mantener satisfecho a cada cliente ha
traspasado fronteras del departamento de mercadotecnia para constituirse en
uno de los principales objetivos de todas las areas funcionales de las empresas

exitosas.

Pero, para entender que es la satisfaccion del cliente Hernandez Fernadez & Martinez
Garcia (2014) propone. “describir la satisfaccion como algo subjetivo, debido a que es

una variable psicoldgica que depende de como una persona percibe su propia realidad”.
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Se debe generar un estado de animo adecuado para la satisfaccion del cliente asi lo
menciona Palomo Martinez (2014). “El estado de animo se generard cuando se
compare el rendimiento recibido del producto o servicio con las expectativas
generadas. Si el cliente esta satisfecho, hara buena publicidad, optara por nuestra oferta

y se sentird identificado con nuestra marca”.

La satisfaccion del cliente tomando en cuenta las definiciones anteriores, se enfoca en
cumplir o sobrepasar las expectativas de los consumidores, entendiendo que es el
cliente quien medira su satisfaccién a través de su propio juicio y acciones recibidas

por parte del entorno.

Identificacion de la competencia

Para Alegria (2015). “Identifica a la competencia entre grupos de poder
socioecondémicos, como generadoras de dos procesos antagonicas y complementarias

a la competencia: La cooperacion y el monopolio”.

La teoria econdmica identifica a la competencia dentro de dos tipos de mercados

extremos como manifiesta (Alvarez Monzoncillo & De Harco, 2017).

En un extremo tenemos al monopolio; con una Unica empresa que opera sola con
un anico producto que no existen sustitutivos y que lo hace disponible a un precio
y en una cantidad que le permita maximizar los beneficios. En el otro extremo esta
la competencia perfecta, situacion utdpica que no se puede dar en un mercado real,

debido a que se trata de una situacion definida de manera tedrica para poder
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entender el otro extremo de un mercado. Para que un mercado esté en competencia

perfecta debe cumplir con unas caracteristicas particulares:

No hay barreras de entrada al mercado ni de salida

Todos los productos son iguales

Muchas empresas de pequefio tamafio

Debe existir transparencia informativa

La competencia a nivel de mercado es establecida por Escribano Ruiz & Alcaraz
Criado (2014) como. “Aquel conjunto de empresas que fabrican productos que
satisfacen una necesidad. Este nivel de la competencia permite tener un campo de

vision muy amplio sobre quiénes son los posibles competidores™.

La competencia desde el punto de vista de los autores citados, se considera como aquel
grupo de empresas que ofertan productos o servicios sustitutos o complementarios al
ofertante por una empresa cualquiera y que conjuntamente consiguen la innovacion de

manera intrinseca.

Tipos de Posicionamiento de Mercado

Actualmente para Publicaciones Vértices S.L. (2014) se puede distinguir. “Cuatro
conceptos de posicionamiento que deben ser entendido y aplicado por las empresas que
se dedican a la comercializacion de sus productos, servicios, o determinada marca en
particular. Son posicionamiento empresarial, posicionamiento  especifico,

posicionamiento de valor y posicionamiento global”.
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La diferenciacion es una modalidad de estrategia de posicionamiento, pero no es la
unica modalidad posible. Existen tres modalidades de estrategias de posicionamiento

como menciona (Recuero Virto & Blasco Lopez , 2016):

e Posicionamiento Unico: Alude a la exclusividad del producto o servicio.

e Posicionamiento diferente: Se centra en las caracteristicas del producto o
servicio que lo hacen distinto.

o Posicionamiento similar: Se focaliza en las similitudes que tiene el producto o
servicio con los que la competencia destaca sus caracteristicas propias (y por

consiguiente distintivas).

No existe una lista cerrada sobre las alternativas de posicionamiento como menciona
LLopis Sancho (2015). “Se puede construir un posicionamiento sobre cualquier
elemento de la plataforma de identidad de la marca, siempre que sea diferencial sobre

la competencia y que tenga posibilidad de ser fijado en la mente del consumidor”.

Segun los autores citados existen tipos de posicionamiento de mercado tales como;
unico, diferente, similar, entre otros. Sin embargo, se menciona que estos tipos de
posicionamiento derivan de una estrategia de posicionamiento y que, ademas no se ha
establecido una lista oficial para describir todos los posibles tipos de posicionamiento.
1.2.2 Variable Dependiente

Ventas

Segun KOTLER & LANE KELLER (2016) sobre el concepto de venta establece que.
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“Los consumidores en las empresas, si se les deja solos, no compraran suficientes
productos de la organizacion. Se practica de manera mas agresiva con los bienes no
buscados y cuando las empresas con sobrecapacidad de produccion se disponen en

vender lo que fabrican”.
Volumen de Ventas

Definicion
Segun Prieto Sierra (2014) sobre volumen de ventas indica. “Parte del otro lado de la
ecuacion (Presupuesto de venta = VVolumen a vender x precio unitario), es el volumen
en unidades que requiere vender para cumplir con los objetivos, el cual puede

comercializarse segun su aparato productivo, tomando en cuenta las areas de servicio

de apoyo y de operacion”.

Funcién de las ventas

Las ventas son el punto de arranque de toda operaciéon de una empresa. El nivel de
venta sera el que defina el tamafio del aparato productivo, dara la pauta para la
contratacion del personal y en Ultima instancia, generara las utilidades. En resumen, las

ventas marcaran la dimension de un negocio.

Generalmente, esta funcion esta dividida en dos grandes areas: una de servicio de apoyo
y otra de operacién. Apoyo es, hasta cierto punto, la que orienta la funcion de venta,
mientras que el area operativa toma en cuenta lo que recomienda el area de apoyo, se

dirige al mercado y consigue la venta.
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Administracién de ventas

En épocas de constantes cambios como la que vivimos, las empresas deben estar
especialmente atentas a su funcion de ventas. Por ello es importante conocer las
caracteristicas reales que debe reunir un jefe o director de ventas, dispuesto a aceptar
la responsabilidad de planear y dirigir a este departamento, y que son: prevision,

creatividad, valor y flexibilidad.
Importancia de las ventas
Sobre la importancia de las ventas (Schnarch Kirberg, 2016) menciona:

Una investigacion reciente del instituto del fracaso revela que la causa nimero uno del
cierre del negocio en México y Colombia son los ingresos insuficientes para subsistir,

es decir ventas.

Se puede tener un modelo bien hecho, con una gran coherencia, con un motor que
explicaria el éxito, pero a veces no sirve para vender o conseguir clientes. Algunos
planes de negocio tienen bastante sentido comun, pero muchos soportan de la parte de
cdémo van a vender, es decir, cudl sera su proceso de comercializacion, como asegurara
gue van a llegar al mercado de la forma adecuada, es decir no poseen un plan de

marketing.

Presupuesto de ventas
El presupuesto de venta para (Lambreton Torres & Garza Fernandez, 2016) lo establece

como:
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El prondstico de venta, ya que es el punto de partida para la elaboracion de los
presupuestos y, en virtud de que tienen un impacto directo en la confiablidad de

la informacion incluida, lleva llevarse a cabo cuidadosamente.

El prondstico de venta es una estimacion de las ventas futuras para un periodo
determinado. En su realizacion generalmente se toman como referencia las ventas
histdricas, estadisticas o indices de crecimiento del sector y del mercado, para

luego analizar las tendencias y, con base a ella hacer una proyeccion.

El presupuesto de ventas es el mas critico de todos, puesto que de él derivan el resto de

los presupuestos de la empresa asi lo menciona (Tovar Jiménez , 2016):

Por ello se formulara en primer lugar, y el resto del presupuesto se desarrollara
a su medida. Ademas, también incorpora una mayor incertidumbre, al basarse
en gran cantidad de hipdtesis: entorno, coyuntura econémica, acciones de la

competencia, etc.

Su elaboracién corresponde a la direccién comercial en base a estrategias y
politicas comerciales establecidas, a su vez determina las directrices para su

elaboracion y las hip6tesis a adoptar.

El presupuesto de venta debe reflejar de forma realista:

e Qué vender,
e ‘Dobnde vender.

e Cuando vender.
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e A qué precio.

Para (Toro Lopez , 2017) considera que. “El presupuesto debe ser flexible, debido a
que puede ser ajustado a la medida que surjan cambios en los volimenes reales de un

producto y/o en la tarifa de los generadores de costos respectivos”.

El presupuesto de venta es considerada por los autores citados, como el mas importante
de los presupuestos, inclusive se menciona que del mismo se derivan los demas
presupuestos, mediante la estimacion ventas y la consideracion de estrategia y

flexibilidad.
Ventas esperadas

El primer punto a tratar sobre las ventas esperadas es su relacion volatil como define

(Alvarez Piedrahita, 2016):

La volatilidad de las ventas es el mayor riesgo operativo a que estan expuestas las

empresas dado que afecta la estabilidad de su utilidad operacional.

En ella influyen factores como publicidad, precio, ciclo de vida de la empresa, sus
productos y competencia. La volatilidad de las ventas esperadas se refleja en su riesgo,
medido por su desviacion estandar (62 VVn) y se estandariza por las ventas (\Vn), lo cual

la convierte en el coeficiente de variacion de las ventas (CVVn).

Ademas se debe considerar el nimero de vendedores necesarios para atender las ventas

esperadas, esto segun (Rodriguez Rodriguez, 2014). “Determinar el tamafo de la
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fuerza de ventas permite dimensionar el nimero de vendedores necesarios para cumplir
con las ventas esperadas dentro de los segmentos de mercado que la empresa quiere

abarcar”.

Concuerda con el anterior criterio (Martinez Martinez & Zumel Jiménez, 2016)
exponiendo. “En la asignacion de los objetivos de ventas, se deben establecer

previsiones como:

e Tendencia observada (aumento de ventas, reduccion de ventas esperadas o
estacionamiento).
e Proyeccion de la tendencia hacia el periodo siguiente y calculo de ventas

esperadas para cada territorio”.

Por lo tanto, las ventas esperadas seran establecidas en un presupuesto, como
proyeccion de ventas, considerando la ejecucion del marketing y a la fuerza de ventas
quienes seran los responsables de ejecutar y actuar, de acuerdo a los objetivos planteado

por la institucion a la que pertenecen.
Precio

Segun (Schnarch Kirberg, Desarrollo de nuevos productos: creatividad, innovacion y

marketing, 2014) sobre precio menciona:

Es la relacion formal que indica el sacrificio monetario que el consumidor debe
realizar para conseguir un producto, pero también es el conjunto de esfuerzos y

sacrificio que un cliente realiza como contrapartida por la obtencion de un
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determinado nivel de utilidad (valor percibido). Es decir, es el resultado de una
evaluacion global del producto basada en la estimacion de lo que el consumidor
espera recibir a cambio de todo lo que sacrifica (dinero, tiempo, esfuerzo fisico y

mental).

Segun (Kerin , Hartley, & Rudelius, 2014) sobre el precio menciona. “Es el dinero u
otras consideraciones (también otros bienes y servicios), que se intercambian por la

propiedad o uso de un bien o servicio”.

En marketing el precio debe establecerse mediante las condiciones en las que se
generen las ventas (Rodriguez Zulaica , 2015) menciona. “Precio estandar, precio

estratégico, precios tacticos”.

Por lo tanto se puede definir entonces al precio como el intercambio generalmente de
dinero, bienes o servicio por la adquisicion o uso de un bien o servicio, ademas visto

desde el punto del marketing y finanzas el precio debe ser fijado estratégicamente.

Costos

Son todos los recursos empleados en la produccion de un bien en una empresa
industrial, asi lo menciona (Rivero Zanatta, 2015) es decir. “Todo hecho cuantificable
para obtener un bien o servicio que generara un beneficio o utilidad futura. Todo lo que

sea costo se “activa”. Es decir, va a una cuenta del activo (inventarios)”.

La estimacion de los costos es el paso natural para determinar si un proyecto asi lo

menciona (Pinto , 2015) es decir:
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¢Puede un proyecto generar rentabilidad? EIl proceso de estimacion de costos crea
una linea base del presupuesto del proyecto. De esta manera, la estimacion de
costos y el presupuesto del proyecto van de la mano: las estimaciones de los costos
de los diversos componentes en el proyecto se desarrollan en un documento que
integra el presupuesto, lo cual permite el constate seguimiento y control de costos

del proyecto.

Para nuestro cometido, consideramos costos como el valor de los recursos que se
entregan o prometen a entregar a cambio de bienes o servicios que se adquieren. Segun
(Garcia Colin, 2014).”En el momento de la adquisicién se incurren en el costo, lo cual

puede originar beneficios presentes o futuros y, por lo tanto tratarse de:

e Costos de produccion o costos de inventario (costos)
e Costos de periodo o costos no inventariable (gastos)

e Costos capitalizables”

Los costos son todos aquellos esfuerzos cuantificables que se necesitan para la
generacion de un bien o servicio, por lo cual deben ser registrados correctamente para

identificar si existen beneficios al finalizar un periodo determinado.

Presupuesto de marketing

Hasta el méas pequefio negocio puede disponer de un presupuesto de marketing, es el

caso que menciona (Guso, 2016) establece:

El presupuesto de Retail Marketing es la cantidad de dinero que se utiliza:
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Para el esfuerzo de marketing: publicidad ATL y BTL, incentivos a clientes,

promociones y visual merchandising en punto de venta, patrocinios, etc.

Hay 5 tipos de presupuesto de marketing:

1. Segun porcentaje de ventas.

2. Paridad con competencia o sector.
3. Base cero.

4. Asignacion fija maxima.

5. Por incremento vs anterior.
El presupuesto de marketing no se puede hacer sin entender todos los elementos del
plan de marketing. No hay magia en la elaboracion de un presupuesto menciona
(Recuero Virto & Blasco Lépez , 2016). “No hay una sola receta para encontrar la

perfecta cifra para cada organizacion. Se utilizan una variedad de medidas y de analisis

para desarrollarlo, aunque la intuicion tiene mucho que decir en la cifra final”.

El presupuesto de un plan de marketing Estara determinada por los objetivos de la

campafia y del publico al que la marca se dirige. Segun (Soria Ibéafiez , 2016):

A mayor volumen de fines propuestos y de consumidores mas presupuesto se

requerira.

Las grandes corporaciones se inclinan por plan de marketing mix (Producto,
precio, plazay promocién), para conseguir beneficios integrales sobre el producto
y sus ventas. Algunos de los estudios sefialan la importancia de los planes de

marketing mix para pequefias, medianas y grandes corporaciones.

29



Elegir el presupuesto que se destina a la publicidad no es tarea facil, hay varias

férmulas y consideraciones para plantear el presupuesto total:

Porcentaje de ventas anteriores

e Porcentaje del margen bruto

e Porcentaje del prondstico

¢ Inversién sobre experiencias anteriores

e Personal contratado

¢ Inversiones para el desarrollo de la campafia

e Costos operacionales

El presupuesto de marketing, se puede considerar en la aplicacion de pequefias
medianas y grandes empresas, no existe una férmula exacta o un valor fijo para su
implementacion segun los autores consultados, este presupuesto es adaptable acorde a

los objetivos de la empresa considerando su capacidad instalada.

1.3 Fundamentos sociales

En el ambito social, el problema estudiado menciona que en la actualidad vivimos en
un mundo globalizado y competitivo, donde existe la necesidad constante de aplicar
estrategias que permitan a las organizaciones abarcar mercado o en su defecto al menos
mantenerse en el mismo, siendo la competencia generadora del desarrollo de nuevas
tendencias y por lo tanto motivacion de inversiones econémicas en la aplicacion de

estrategias de posicionamiento de acuerdo a su entorno.

30



Se considera las necesidades del cliente que dia a dia son mas exigentes, por lo que es
necesario, recurrir al mantenimiento del posicionamiento del producto o servicio para
que éste los adquiera. Logrando incidir en su percepcion y por lo consiguiente generar

ventas.

La “Asociacion de Ladrilleros Artesanales Peninsulares Velasco Ibarra” cuenta con
competencia indirecta, con diferentes materiales de construccion muchos de ellos con
produccion industrializada, pero no se muestra un interés de por medio por sus clientes,
ya que solo les interesa aumentar sus utilidades descuidando la calidad de servicio y
valor agregado como servicios adicionales, posventa o asesoramiento que merece el

cliente.

1.4 Fundamentos Filosoficos

El trabajo de investigacion es fundamentada de acuerdo al enfoque critico-propositivo,
permitiendo analizar y explicar los temas relevantes de acuerdo a los aspectos
relacionados a las estrategias de posicionamiento, principalmente enfocandose en la
participacion de trabajos cientifico que referencia un amplio concepto y entendimiento
de las variables en sustento de la problematica, ayudando a su vez plantear alternativas

de soluciones.

Esta técnica investigativa cientifica ha permitido desarrollar bases teoricas de las
estrategias de posicionamiento y el volumen de ventas, cuyos argumentos enfocan a la

utilizacion eficiente de la herramienta que desprende las estrategias de posicionamiento
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que se aplicara en la Asociacion de ladrilleros artesanales, con el fin de fidelizar a sus
clientes mostrando una imagen corporativa fortalecida, un éptimo servicio y producto

de calidad.

1.5 Fundamentos legales
La presente investigacion se rige a partir de las siguientes consideraciones legales:

Art. 319 de la Constitucion de la Republica del Ecuador establece: Que se
reconocen diversas formas de organizacion de la produccion en la economia, entre otras
las comunitarias, cooperativas, empresas publicas o privadas, asociativas, familiares,

domeésticas, autbnomas y mixtas;

Art. 6 de la Ley organica de defensa del consumidor: Publicidad Prohibida.- Quedan
prohibidas todas las formas de publicidad engafiosa o abusiva, 0 que induzcan a error
en la eleccion del bien o servicio que puedan afectar los intereses y derechos del

consumidor.

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, ademas 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.
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El objetivo 1 del Plan Nacional de desarrollo 2017- 2021 “Toda una vida” de
Ecuador, la cual garantiza una vida digna con iguales oportunidades, haciendo énfasis
al derecho del acceso a una vivienda adecuada y digna, con pertenencia cultural y a un
entorno seguro. Mostrando de esta manera la calidad del producto y el servicio que

brinda a sus clientes.
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CAPITULO II

2 MATERIALES Y METODOS

2.1 Tipo de investigacion

Descriptivo — Correlacional

La investigacion descriptiva es uno de los tipos de investigacion mas utilizados en la
actividad investigativa, conforme a (Bernal Torres , 2016). “En tales estudios se
muestran, narran, resefian o identifican hechos, situaciones, rasgos, caracteristicas de
un objeto de estudio, se soportan principalmente en técnicas como la encuesta, la

entrevista, la observacion y la revision documental”

La investigacion correlacional como indica: (Hernandez Sampieri , Fernandéz Collado
, & Baptista Lucio, 2014). “Tiene como finalidad conocer la relacion o grado de
asociacion que exista entre dos 0 mas conceptos, categorias o variables en una muestra

o contexto en particular”.

La presente investigacion se desarrolla a través de los tipos de investigacion
Descriptiva — Correlacional, en donde se describieron situaciones y eventos que
correlacionan la variable independiente en el presente caso las estrategias de
posicionamiento, con respecto a la variable dependiente denominada volumen de

ventas.



Por consiguiente se pudo establecer un analisis situacional de la “Asociacion de
Ladrilleros Artesanales Peninsulares Velasco Ibarra”, asi como los factores influyentes

del posicionamiento y su volumen de ventas.

La investigacion cualitativa es un enfoque, un estilo que adopta el investigador en razon
del objeto de estudio como menciona (Naupas Paitan, Mejia Mejia, Novoa Ramirez ,
& Villagbmez Paucar , 2014).”En el estudio cualitativo el investigador es el
instrumento mismo, de manera que la validez se encuentra en la forma en que éste

practica sus destreza, habilidad y competencia en su trabajo profesional”.

Mediante el enfoque cualitativo se obtuvo informacién relevante, la cual fue de aporte
fundamental al desarrollo de la investigacién, por medio de entrevistas a los directivos
de la asociacién, en donde se describieron los diversos enfoques, fendmenos y eventos

que se suscitaron en el contexto de la entidad estudiada.

El enfoque cuantitativo permitid estadisticamente, establecer un andlisis por medio de
la informacién recopilada en las encuestas aplicadas a un segmento de la Provincia de

Santa Elena, y mediante estos resultados medir la correlacién de sus variables.

Se emple6 ademas la investigacion bibliografica documental, mediante la cual su pudo
establecer fundamentos, a traves, de autores de las diversas teorias y conceptos que
derivan de las estrategias de posicionamiento, asi como las definiciones relevantes que
involucran al volumen de ventas, ademas de tesis, revistas que permitieron establecer

comparaciones y permitieron fortalecer la temética estudiada.
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La investigacion exploratoria son aquellas que pretenden tener una vision general y
solo aproximada de los objetos en estudio conforme a (Sabino , 2014). “Se realiza
especialmente cuando el tema elegido ha sido poco explorado, cuando aparecen nuevos
fendmenos que, precisamente por su novedad, no admiten todavia una descripcion
sistematica, o cuando los recursos del investigador resultan insuficientes para

emprender un trabajo mas profundo.”

Se aplico finalmente la investigacion exploratoria, debido a que se realiz6 un sondeo
de opinion a la “Asociacién de Ladrilleros Artesanales Peninsulares Velasco Ibarra”,
visitando la zona de produccidn y su entorno para establecer un diagnostico situacional
de la institucion, considerando factores influyentes en las estrategias de

posicionamiento y su volumen de ventas.

2.2 Métodos de la investigacion

Método Inductivo

Este método de investigacidn se basa en la induccion como es indicador por (Pimienta
Prieto & De la Orden Hoz, 2017). “mediante la cual el investigador establece
conclusiones generales, a partir de la observacién y analisis de hechos particulares, que

considera verdaderas, en virtud de que esta basada en la experiencia directa”.

Mediante el método inductivo se pudo construir un analisis minucioso, gracias a los
resultados obtenidos a través de las técnicas de recoleccién de datos empleadas como:

Encuesta, entrevista y ficha de observacion, los cuales contribuyeron a la
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determinacidon de aspectos relevantes como los factores de influencia de las estrategias
de posicionamiento y diversos criterios que permitieron construir conclusiones

asertivas y reales de la institucion.

Meétodo deductivo
El método deductivo es descrito por (Moran Delgado & Alvarado Cervantes , 2010)
como. “Método de razonamiento que consiste en tomar conclusiones generales para

obtener explicaciones particulares”.

Se utilizé el método deductivo, debido a que por medio de la misma se logré un marco
referencial general a nivel mundial, hasta delimitarse a nivel local con la tematica
estudiada, a partir de teorias anteriores, cuya informacion permitié identificar hechos
especificos y detalles que relacionan y asocian a las estrategias de posicionamiento con
el volumen de ventas, ademas, permitio identificar las causas y efectos reales existentes

del problema de estudio.

Se empleo el método analitico, en donde los aportes y criterios de autores permitieron
analizar, cada uno de las variables, dimensiones e indicadores involucrados en la
investigacion, permitiendo la descomposicion de estos elementos, para de esta manera

tener una mejor comprension del tema de estudio.
Se considerd la implementacion de métodos empiricos como: La entrevista y encuesta
La entrevista fue aplicada a los directivos de la “Asociacion de Ladrilleros Artesanales

Peninsulares Velasco Ibarra”, en donde se obtuvo informacion inicial del estado de la
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organizacion, sus propdsitos, metas, aspiraciones. Con lo cual se pudo establecer la
idoneidad de las alternativas de solucion, midiendo el nivel compromiso ante la
propuesta de un plan de Marketing, que contenga estrategias de posicionamiento y sirva

como medio impulsador del volumen de sus ventas.

La encuesta fué aplicada a un segmento especifico de la provincia de Santa Elena, con
la finalidad de obtener informacion relevante en temas de percepcion de cliente, calidad
de servicio, competencias, entre otros temas que permitieron medir el estado actual de

la institucion en el mercado en el que se desenvuelve.

La ficha de observacion empleada permitio recopilar informacion general del estado
de la institucién en cuanto a calidad de servicio y el volumen de ventas estimado,
situdndose la observacion directamente en la zona de produccion, donde se generan

simultaneamente el proceso de ventas.
2.3  Diseflo de muestreo
Poblacion

Para la determinacion de la poblacion objeto de estudio de la “Asociacion de
Ladrilleros Artesanales Peninsulares Velasco Ibarra”, fué necesario la obtencion de
datos por medio del Instituto Ecuatoriano de estadisticas y censos (INEC 2010) y por

medio de la base de datos de los socios que integran la institucion.

Se tomo en cuenta como referencia a la proyeccion INEC de poblacion de la provincia

de Santa Elena, afio 2017, que consta de 375.646 personas, seleccionando el rango
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establecido en la misma proyeccion en edades de entre 20 y 64 afios, debido a que se
encuentran en una edad para adquirir los productos, adicional se considerd a los 32
personas entre directivos y socios que integra la instruccion. A continuacion se presenta

amodo de resumen la poblacion considerada en la investigacion de la siguiente manera:

Tabla 1: Poblacién

POBLACION CANTIDAD TECNICA
Segmento de 20 a 64 afios de la 193.647 ENCUESTA
provincia de Santa Elena afio 2017.

Socios y directivos de La 32 ENTREVISTA
Organizacion.

TOTAL 193.679

Fuente: Proyeccion INEC 2017 e investigacion propia.
Elaborado por: Favio Sanchez Vera

Muestra

La muestra es un extracto de la poblacion debidamente elegida en el caso de la presente
investigacién se consideré al total de socios y directivos para la aplicacion de
entrevistas, mientras que, al segmento de personas de entre 20 a 64 afios de la provincia
de Santa Elena con un total de 193.647 personas, se le aplicé la formula de poblacion
finita para el debido célculo de la muestra. En donde se establecen las siguientes

consideraciones:

Formula:

_ I’xNp=*xq
Ce2(N-1+Z%(pxq)

n
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n= Muestra

N= Poblacion: 193.647

Z= Nivel de confianza: 95%

p= Probabilidad de éxito: 50%
g= Probabilidad de fracaso: 50%
e= Margen de error: 5%

~ (1.96)% * 193.647(0.50 * 0.50) ~
"= 0.052(193.647 — 1) + 1.962(0.50 * 0..50) _

_3,8416 + 48311,75 _
" 484,115+ 0,9604

n

185978,597

"= 74850754

n = 383

Por medio del calculo correspondiente y efectuado a traves de la férmula, se determiné
una muestra de 383 personas que corresponden a la poblacion de la Provincia de Santa

Elena, a los cuales se le aplicé la debida encuesta con un método de muestreo

probabilistico aleatorio simple.

Para seleccionar las 383 personas al azar se ha segmentado la muestra por cantones,

como se detalla a continuacion:
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Tabla 2: Encuestas aplicadas por Canton

Cantén % Porcentaje Numero de Encuestas
Santa Elena 47% 180
La Libertad 30% 114

Salinas 23% 89

TOTAL 100% 383

Fuente: Encuestas aplicadas por canton.
Elaborado por: Favio Sanchez Vera.

2.4 Disefio de recoleccion de datos

Para desarrollar la investigacion, en torno al problema que se presenta en la
“Asociacion de Ladrilleros Artesanales Peninsulares Velasco Ibarra”, fué
indispensable la utilizacion de técnicas de recoleccién de datos como la entrevista,

encuesta y ficha de observacion.

La entrevista estuvo dirigida al personal directivo de la “Asociacion de Ladrilleros
Artesanales Peninsulares Velasco Ibarra”, ya que los mismos mediante sus
experiencias aportaron con un enfoque real de la situacion actual y deseable de la

institucion.

La guia de entrevista consta de 7 preguntas formuladas de forma abierta, la misma que

para su elaboracidn, se considerd las variables, dimensiones e indicadores involucrados
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en la investigacion para esto se pudo construir un andlisis situacional desde el punto de

vista de los Directivos de la Asociacion.

La encuesta fue dirigida a un segmento especifico de la Provincia de Santa Elena, con
la finalidad de obtener informacion pertinente a la situacion actual de la institucion

desde el punto de vista del mercado en el que se desenvuelve.

El formato de encuesta contiene 16 preguntas, la misma se estructurd a manera de
preguntas cerradas, considerando, variables, dimensiones e indicadores presentes en la
investigacion y mediante la utilizacion de la escala de Likert, con lo cual se pudo

cuantificar sus resultados para el andlisis respectivo.
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CAPITULO 11

3 RESULTADOSY DISCUSION

3.1 Andlisis de datos

Analisis de resultado de la entrevista

1. ¢Conoce algun tipo de estrategias de posicionamiento existentes en el

mercado?

Frente a esta pregunta, los directivos de la Asociacion de ladrilleros, manifestaron no
conocer estrategias de posicionamiento, sin embargo el tema posicionamiento les
resulta familiar, debido a que los productos que ofrece la competencia son elaborados
de forma industrializada los cuales abarcan el mercado de la construccion de manera
agresiva, restando su cuota de mercado, mostrando de esta manera la carencia de
conocimiento con respecto a las diversas estrategias aplicadas en el mercado para

generar posicionamiento.

Esto es debido a que la mayoria de los directivos de la asociacion no cuentan con un
nivel académico idéneo para entendimiento de las estrategias de posicionamiento,
ademas de no contar con un plan para el posicionamiento de la institucién que integre

capacitaciones con temas relacionados al marketing.



¢ Considera que los productos que ofrece la Asociacion, estan posicionados en la

mente de los consumidores?

Al momento de responder existio discrepancia, debido a que una parte de los directivos
de la Asociacion indicaron que el ladrillo que ellos venden, tiene un mercado definido
y estable el cual consiste en la utilizacion del producto como materia prima en la
construccion de tanques de larvas de camardn, sin embargo los demés directivos
manifestaron que el producto en venta, tiene el potencial para abarcar de manera
eficiente el mercado de la construccidon, en donde se evidencia una clara preferencia

por los productos que ofrece la competencia.

Mostrando de esta manera que al no estar posicionada la Asociacion en el mercado de
la construccion existe una ineficiente captacion de clientes y por lo tanto una carencia

de posicionamiento de los productos en la mente de los consumidores.

2. ¢Laasociacion dispone de recursos para publicitar sus productos a través de

medios de comunicacién?

Los directivos de la institucion manifestaron que no recaudan dinero de manera
conjunta para destinarlos a publicitar a la asociacion y a la venta de sus productos en
los medios de comunicacion. Esto es debido a que cada socio mantiene contacto

personal e individualmente con el cliente.

Se evidencia de esta manera la razon por la cual la institucion no ha generado impacto

en el mercado de la construccion.
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Debido a que las ventas se realizan de manera personal, incidiendo a que los clientes

no conozcan el origen de los productos vendidos.

3. ¢Considera a los integrantes de la Asociacion, como un equipo consolidado con

la capacidad de conseguir metas y objetivos a favor de la institucion?

Indicaron que son un grupo con diversidad de criterios, por lo que los objetivos y metas
planteados para favorecer a la asociacion se ven obstruidos por varios socios que no se
adaptan a los cambios del mercado actual, ademéas existen falencias en temas de
conocimiento de marketing y de servicio al cliente lo cual provoca que la institucién

avance de manera lenta.

Debido al conocimiento empirico que poseen tanto como para producir como en el
proceso de ventas y la evidente resistencia al cambio por parte de un grupo de socios
de la institucion, no se puede considerar a los integrantes de la asociacion como un
equipo consolidado, sin embargo es notorio el potencial en desarrollo que existe para

trabajar de manera individual y aportar en el logro de las metas institucionales.

4. ¢Actualmente La Asociacion de Ladrilleros Artesanales Peninsulares Velasco

Ibarra aplica estrategias de marketing?

Manifestaron que la asociacion aplica marketing directo de bajo impacto, es decir que
cada socio se relaciona con el cliente de manera personal, ofertando los productos y

manteniendo el contacto para futuras ventas.
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Ademas la captacion de clientes se logra mediante la visita del socio productor
directamente a las construcciones, depésitos de materiales de construccion y por medio

de amistades que recomiende los productos.

5. ¢Estaria de acuerdo que usted y todos los socios contribuyan economicamente

para que la asociacion logre un éptimo posicionamiento en el mercado?

Todos los directivos estuvieron de acuerdo en que es necesario destinar recursos
econdmicos para que la asociacion logre posicionarse en el mercado de la construccion,
y que cada socio como parte de la institucion deberia sumarse con sus aportes
econdmicos para invertir los recursos en estrategias que logre cumplir con la ansiada

meta del posicionamiento.

6. ¢Considera que un plan de marketing, que incluya estrategias de
posicionamiento aportard en las ventas de La Asociacién de Ladrilleros

Artesanales Peninsulares Velasco Ibarra?

Posterior a la explicacion de los temas que involucran a un plan de marketing, los
directivos de la asociacion reconocieron que la necesidad de su aplicacion es evidente
y muy necesaria, puesto que contribuird de manera favorable a la imagen corporativa
de la institucién, la forma eficiente de gestionar sus procesos en ventas y en
consecuencia alcanzar niveles optimos de desarrollo de productividad de todos los
socios que integran la institucion. Por lo que se mostraron dispuestos a aceptar

sugerencias para la aplicacion de las estrategias mas idoneas para la institucion.
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Tomando en cuenta la apertura por parte de la directiva para la aplicacion de un plan

de marketing se prevé las siguientes mejoras:

Satisfaccion del cliente interno y externo.

Incremento en el volumen de venta.

Eficiente captacion de cliente.

Posicionamiento en el mercado.

Incremento de utilidades.
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Encuestas realizada a los habitantes de la Provincia de Santa Elena

Variable Independiente: Estrategia de Posicionamiento

Informacién general

Tabla 3: Edad
. . | Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje e
valido acumulado
20-30 148 38,6 38,6 38,6
31-41 109 28,5 28,5 67,1
Validos 42-52 91 23,8 23,8 90,9
53-64 35 9,1 9,1 100,0
Total 383 100,0 100,0
Fuente: Habitantes de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Favio Sanchez V.
Gréafico 1: Edad
40
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2
:
0
20-30 31-41 42-52 53-64

Fuente: Habitantes de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Favio Sanchez V.

Andlisis e Interpretacion

Se puede evidenciar que el 38,64% de los encuestados se encuentran en edades de 20-
30 afios y que los aportes considerados de las personas en edades de 53-64 afios
representan el 9,14% de los encuestados, por lo que se puede determinar que la
investigacion se construye de forma equilibrada, tomando en consideracion los criterios

de todos los grupos de edades de la poblacion considerada.
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Tabla 4: Género

Frecuencia | Porcentaje Porggntaje Porcentaje
véalido acumulado
Masculino 239 62,4 62,4 62,4
Vélidos | Femenino 144 37,6 37,6 100
Total 383 100 100

Fuente: Habitantes de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Favio Sanchez V.

Gréafico 2: Género
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Fuente: Habitantes de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Favio Sanchez V.

Andlisis e Interpretacion

La mayor parte de los encuestados pertenecen al género masculino con un porcentaje
de 62,4%, mientras que el género femenino representa el 37,6% de los encuestados.
Por lo que es evidente que el género masculino predomina frente al femenino, lo cual
favorece a la investigacion, debido a que actividad comercial a la que se dedica la
Asociacion estudiada, estd dirigida al mercado de la construccién, la cual es

comunmente ejercida por hombres.
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Tabla 5: Nivel de instruccién

Frecuencia | Porcentaje Porge_ntaje Porcentaje
valido acumulado
Primaria 177 20,1 20,1 20,1
Secundaria 207 54,0 54,0 74,2
Validos | Tercer N_|veI 99 258 258 100
0 Superior
Total 383 100 100

Fuente: Habitantes de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Favio Sanchez V.

Grafico 3: Nivel de instruccion
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Fuente: Habitantes de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Favio Sanchez V.

Analisis e Interpretacion

El nivel de instruccion de la mayoria de los encuestados estd en un nivel secundario
representando el 54%, mientras que en menor proporcion poseen un nivel de
instruccion primaria con un 20,1% del total de los encuestados. Esto quiere decir que
los criterios considerados de parte de la poblacién en la investigacién, a través de las

encuestas son de personas con nociones basicas del tema estudiado.
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Pregunta 1 ;Conoce la Asociacion de Ladrilleros Artesanales Peninsulares
Velasco Ibarra?

Tabla 6: ¢Conoce la Asociacion de Ladrilleros Artesanales Peninsulares Velasco Ibarra?

Frecuencia | Porcentaje Porge_ntaje Porcentaje

valido acumulado
Definitivamente No 183 47,8 47,8 47,8
Probablemente No 75 19,6 19,6 67,4
Validos Indeciso . 18 47 4,7 72,1
Probablemente Si 35 9,1 9,1 81,2
Definitivamente Si 72 18,8 18,8 100

Total 383 100 100

Fuente: Habitantes de la Provincia de Santa Elena

Elaborado por: Favio Sanchez V.

Graéfico 4: ¢Conoce la Asociacion de Ladrilleros Artesanales Peninsulares Velasco Ibarra?
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Fuente: Habitantes de la Provincia de Santa Elena
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Elaborado por: Favio Sanchez V.

Analisis e Interpretacion

Indeciso

Probablemente Si

Definitivamente Si

En relacion a los resultados alcanzados a través de las encuestas el 47,8% manifiestan

que definitivamente no conocen a la Asociacion de Ladrilleros Artesanales

Peninsulares Velasco Ibarra, mientras que el 18,8% manifiestan que definitivamente si

conocen a la asociacion mencionada, Por lo que se puede concluir que existe un

evidente escaso conocimiento de parte de la poblacidn con respecto a la organizacion

estudiada.
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Pregunta 2 ¢ Conoce las bondades y beneficios de utilizar ladrillo artesanal en una
construccién?

Tabla 7: ¢ Conoce las bondades y beneficios de utilizar ladrillo artesanal en una construccion?

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje o
valido acumulado
Definitivamente No 145 37,9 37,9 37,9
Probablemente No 68 17,8 17,8 55,6
Validos Indeciso _ 52 13,6 13,6 69,2
Probablemente Si 36 9,4 9,4 78,6
Definitivamente Si 82 21,4 21,4 100
Total 383 100 100

Fuente: Habitantes de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Favio Sanchez V.

Grafico 5: ¢Conoce las bondades y beneficios de utilizar ladrillo artesanal en una
construccion?
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Fuente: Habitantes de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Favio Sanchez V.

Analisis e Interpretacion

Del total de los encuestados el 37,9% mencionan que definitivamente no conocen las
bondades y beneficios de utilizar ladrillo artesanal, el 17,8% indicaron que
probablemente no, mientras que el 9,4% manifestaron que probablemente si conocen
los beneficios de utilizar ladrillos artesanal. Esto refleja la concordancia de los criterios
con el problema de posicionamiento de la institucion, debido a que, al no conocer la

institucion que fabrica los ladrillos, es evidente que tampoco conoceran sus beneficios.
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Pregunta 3 ¢ Considera que el personal de ventas de la Asociacion de Ladrilleros
esta totalmente calificado para brindar un servicio 6ptimo al cliente?

Tabla 8: Calificacion del Personal de ventas de la Asociacion de Ladrilleros

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje o
valido acumulado
Definitivamente No 46 12,0 12,0 12,0
Probablemente No 76 19,8 19,8 31,9
Validos Indeciso : 155 40,5 40,5 72,3
Probablemente Si 36 9,4 9,4 81,7
Definitivamente Si 70 18,3 18,3 100
Total 383 100 100

Fuente: Habitantes de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Favio Sanchez V.

Grafico 6: Calificacién del personal de ventas de la Asociacion de Ladrilleros
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Fuente: Habitantes de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Favio Sanchez V.

Analisis e Interpretacion

Como se aprecia en la grafica anterior el 40,5% de los encuestados mantiene un criterio
indeciso con respecto a la calificacion del personal de venta de la asociacion, sin
embargo el 19,8% consideran que probablemente no esta calificado el personal de
ventas, mientras que el 9,4% indican que probablemente si esta calificado el personal.
Esto determina la escasa participacion de mercado por parte de la institucion y

deficiente presencia de posicionamiento.
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Pregunta 4 ¢EI servicio recibido por parte de la Asociacion de Ladrilleros se
adapta a las necesidades de los clientes?

Tabla 9: Calificacion del servicio recibido por parte de la Asociacion de Ladrilleros

F . . Porcentaje Porcentaje
recuencia Porcentaje o
valido acumulado
Definitivamente No 51 13,3 13,3 13,3
Probablemente No 76 19,8 19,8 33,2
Validos Indeciso : 133 34,7 34,7 67,9
Probablemente Si 51 13,3 13,3 81,2
Definitivamente Si 72 18,8 18,8 100
Total 383 100 100

Fuente: Habitantes de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Favio Sanchez V.

Gréfico 7: Calificacion del servicio recibido por parte de la Asociacion
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Fuente: Habitantes de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Favio Sanchez V.

Andlisis e Interpretacion

En relacion a los resultados obtenidos el 34,7% de los encuestados manifiestan un
criterio indeciso al momento de calificar el servicio que brinda la asociacion de
ladrilleros, mientras que el 18,8% consideran que definitivamente si el servicio
brindado por la institucion es adaptable a las necesidades de los clientes. Se puede
determinar que al no estar posicionada la asociacion en el mercado los criterios de los
encuestados tienden a manifestarse mayormente desfavorable con respecto a los

servicios que ofrecen.
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Pregunta 5 ¢ La relacion precio/calidad con respecto al ladrillo artesanal cumple

con sus expectativas?

Tabla 10: Calificacion de la relacién precio/calidad del ladrillo artesanal

. . Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje o
valido acumulado
Definitivamente No 172 44,9 44,9 449
Probablemente No 34 8,9 8,9 53,8
Validos Indeciso _ 16 4,2 4,2 58,0
Probablemente Si 35 9,1 9,1 67,1
Definitivamente Si 126 32,9 32,9 100
Total 383 100 100

Fuente: Habitantes de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Favio Sanchez V.

Grafico 8: Calificacion de la relacion precio/calidad del ladrillo artesanal
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Fuente: Habitantes de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Favio Sanchez V.

Analisis e Interpretacion

Se puede evidenciar que 44,9% de los encuestados manifestaron que la relacion precio
calidad del ladrillo artesanal no cumple con la expectativas de las personas, mientras
que el 32,9% indican que definitivamente si cumple con las expectativas la relacion
precio/calidad. Esto permite identificar el potencial de crecimiento de mercado que
tiene el ladrillo artesanal, debido que se pueden elaborar estrategias con respecto a su

precio y calidad, para generar posicionamiento para la Asociacion y sus productos.
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Pregunta 6 ¢Optaria como primera opcion la utilizacion de ladrillos artesanales
en una construccion?

Tabla 11: Optaria como primera opcién la utilizacion de ladrillos artesanales

Frecuencia| Porcentaje | Porcentaje valido Porcentaje

acumulado
Definitivamente No 166 43,3 43,3 43,3
Probablemente No 63 16,4 16,4 59,8
Validos Indeciso : 23 6,0 6,0 65,8
Probablemente Si 40 10,4 10,4 76,2
Definitivamente Si 91 23,8 23,8 100

Total 383 100 100

Fuente: Habitantes de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Favio Sanchez V.

Gréfico 9: Optaria como primera opcidn la utilizacién de ladrillos artesanales
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Fuente: Habitantes de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Favio Sanchez V.

Analisis e Interpretacion

Como se muestra en la gréafica anterior el 43,3% de los encuestados manifiestan que
definitivamente no optaria como primera opcion la utilizacion de ladrillo artesanal en
una construccion, mientras que el 23,8% mencionan que definitivamente si optarian
por la utilizacion de los mismos. Debido a que el mercado de la construccion esta
saturado de productos industrializados el criterio de preferencia de los encuestados se
inclina hacia la no utilizacion de los ladrillos artesanales ofrecidos por la asociacion

estudiada.
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Pregunta 7 ;Recomienda el uso de ladrillo artesanal como material
indispensable para la construccién?

Tabla 12: ¢Recomienda el uso de ladrillo artesanal como material indispensable para la
construccion?

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje P
valido acumulado
Definitivamente No 84 21,9 21,9 21,9
Probablemente No 131 34,2 34,2 56,1
£l Indeciso 45 11,7 11,7 67,9
Validos ! ! d
Probablemente Si 56 14,6 14,6 82,5
Definitivamente Si 67 17,5 17,5 100
Total 383 100 100

Fuente: Habitantes de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Favio Sanchez V.

Grafico 10: ¢Recomienda el uso de ladrillo artesanal como material indispensable para la
construccion?
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Fuente: Habitantes de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Favio Sanchez V.

Analisis e Interpretacion

En relacion a los resultados obtenidos en las encuestas el 34,2% mencionan que
probablemente no recomendarian el uso del ladrillo artesanal, sin embargo el 17,5%
recomienda la utilizacion del producto como material indispensable en la construccion.
Claramente se evidencia que la poblacién al no tener conocimiento sobre las
caracteristicas de los ladrillos y los beneficios que brindan, no opta mayormente por

recomendar el uso de los mismos.
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Pregunta 8 ;Conoce si existe otra institucion dedicada la produccion y venta de
ladrillos artesanales dentro de la Provincia de Santa Elena?

Tabla 13: Conocimiento de la existencia de otra institucion ladrillera artesanal en la Provincia

E . . Porcentaje | Porcentaje
recuencia | Porcentaje o
valido acumulado
Definitivamente No 213 55,6 55,6 55,6
Probablemente No 21 5,5 5,5 61,1
Valido Indeciso 53 13,8 13,8 74,9
S Probablemente Si 68 17,8 17,8 92,7
Definitivamente Si 28 7,3 7,3 100
Total 383 100 100

Fuente: Habitantes de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Favio Sanchez V.

Gréafico 11: Conocimiento de existencia de otra institucion ladrillera en la Provincia
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Fuente: Habitantes de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Favio Sanchez V.

Analisis e Interpretacion

Como podemos apreciar en la gréafica anterior el 55,6% de los encuestados indican que
definitivamente no conocen otra institucion dedicada a la produccion y ventas de
ladrillos artesanales en la Provincia de Santa Elena mientras que el 7,3% de los mismos
mencionan que definitivamente si tienen conocimiento de otras institucion similar a la
asociacion de ladrilleros. Se evidencia que la poblacién afirma que desconocen la

Asociacion de estudio y la existencia de alguna institucion similar.
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Pregunta 9 ;Conoce los diferentes puntos de venta donde se comercializan
ladrillos artesanales dentro de la Provincia de Santa Elena?

Tabla 14: ¢Conoce los diferentes puntos de venta donde se comercializan ladrillos artesanales

dentro de la Provincia de Santa Elena?

Frecuencia Porcentaje Porge_ntaje Porcentaje

valido acumulado
Definitivamente No 76 19,8 19,8 19,8
Probablemente No 36 9,4 9,4 29,2
Validos Indeciso - 51 13,3 13,3 42,6
Probablemente Si 37 9,7 9,7 52,2
Definitivamente Si 183 47,8 47,8 100

Total 383 100 100

Fuente: Habitantes de la Provincia de Santa Elena

Elaborado por: Favio Sanchez V.

Grafico 12: ¢ Conoce los diferentes puntos de venta dentro de la Provincia de Santa Elena?
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Elaborado por: Favio Sanchez V.

Analisis e Interpretacion

19,8%

Indeciso Probablemente Si

Definitivamente Si

Del total de los encuestados el 47,8% manifiestan que definitivamente si conocen los

diferentes puntos de ventas donde se comercializan los diferentes ladrillos artesanales,

sin embargo el 19,8% mencionan no conocer puntos de ventas para la adquision de

estos productos. Esto permite deducir que la poblacion conoce donde adquirir los

productos, sin embargo existe a su vez el desconocimiento de los beneficios de utilizar

los mismos, existiendo la oportunidad de fortalecer el posicionamiento del producto.
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Pregunta 10 ¢Considera al ladrillo artesanal de la Asociacion de Ladrilleros
artesanales Peninsulares Velasco Ibarra como un producto exclusivo dentro del
mercado de la construccion?

Tabla 15: Consideracion del ladrillo artesanal como un producto exclusivo

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje .
véalido acumulado
Definitivamente No 157 41,0 41,0 41,0
Probablemente No 61 15,9 15,9 56,9
vVilidos Indeciso : 42 11,0 11,0 67,9
Probablemente Si 29 7,6 7,6 75,5
Definitivamente Si 94 24,5 24,5 100
Total 383 100 100

Fuente: Habitantes de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Favio Sanchez V.

Gréfico 13: Consideracién del ladrillo artesanal como un producto exclusivo
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Fuente: Habitantes de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Favio Sanchez V.

Analisis e Interpretacion

En relacién a los resultados obtenidos en las encuestas se puede evidenciar que un 41%
de los encuestados manifiestan que definitivamente no consideran al ladrillo artesanal
como un producto exclusivo dentro del mercado de la construccion, por otro lado el
24,5% mencionan que si. Se puede evidenciar que gran parte de los encuestados no

califican al producto exclusivo, debido a la existencia de productos sustitutos.
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Pregunta 11 ¢Considera al ladrillo artesanal de la Asociacion de Ladrilleros
artesanales Peninsulares Velasco Ibarra como alternativa econémica en el
mercado de la construccion?

Tabla 16: Consideracién del ladrillo artesanal como alternativa econémica en el mercado de la construccion

Frecuencia Porcentaje Porge_ntaue Porcentaje

valido acumulado
Definitivamente No 79 20,6 20,6 20,6
Probablemente No 75 19,6 19,6 40,2
Validos Indeciso _ 9 2,3 2,3 42,6
Probablemente Si 44 11,5 11,5 54,0
Definitivamente Si 176 46,0 46,0 100

Total 383 100 100

Fuente: Habitantes de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Favio Sanchez V.

Gréfico 14: Consideracion del ladrillo artesanal como alternativa econémica
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Fuente: Habitantes de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Favio Sanchez V.

Andlisis e Interpretacion

Se puede evidenciar que el 46% de los encuestados indican que definitivamente si
considera al ladrillo artesanal como una alternativa econdémica, mientras que 20,6%
mencionan que definitivamente no consideran a este producto como una alternativa
econdmica. En el mercado de la construccién los productos industrializados tienen un
precio elevado, por lo que el ladrillo artesanal tiene la ventaja de ser reconocido como

un producto econémico, pudiendo la Asociacién elaborar estrategias de bajo precio.
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Pregunta 12 ¢Puede diferenciar las caracteristicas del ladrillo artesanal con
respecto a los productos sustitutos que le ofrece el mercado de la construccion?

Tabla 17: ¢Puede diferenciar las caracteristicas del ladrillo artesanal con respecto a los
productos sustitutos que le ofrece el mercado de la construccion?

Frecuencia | Porcentaje Porge_ntaje Porcentaje

valido acumulado
Definitivamente No 151 39,4 39,4 39,4
Probablemente No 14 3,7 3,7 43,1
Validos Indeciso _ 36 9,4 9,4 52,5
Probablemente Si 49 12,8 12,8 65,3
Definitivamente Si 133 34,7 34,7 100

Total 383 100 100

Fuente: Habitantes de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Favio Sanchez V.

Gréfico 15: ¢Puede diferenciar las caracteristicas del ladrillo artesanal con respecto a los
productos?
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Fuente: Habitantes de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Favio Sanchez V.

Andlisis e Interpretacion

En relacion a los resultados obtenidos en las encuestas el 39,4% de los encuestados
indican que definitivamente no pueden diferenciar las caracteristicas del ladrillo
artesanal con respectos a otros productos sustitutos del mercado, mientras que el 34,7%
mencionan que definitivamente si pueden establecer las diferencias. Por lo tanto se

evidencia mayormente el desconocimiento de las caracteristicas del ladrillo artesanal.

62



Pregunta 13 ¢Ha adquirido ladrillos artesanales al menos una vez en la
Asociacion de Ladrilleros Artesanales Peninsulares Velasco Ibarra?

Tabla 18: ¢Ha adquirido ladrillos artesanales al menos una vez en la Asociacién de Ladrilleros
Artesanales Peninsulares Velasco Ibarra?

Frecuencia | Porcentaje Porge_ntaje Porcentaje
valido acumulado
Definitivamente No 241 62,9 62,9 62,9
Indeciso 39 10,2 10,2 73,1
Validos Probablemente Si 25 6,5 6,5 79,6
Definitivamente Si 78 20,4 20,4 100
Total 383 100 100

Fuente: Habitantes de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Favio Sanchez V.

Gréfico 16: ¢Ha adquirido ladrillos artesanales al menos una vez en la Asociacion de Ladrilleros?
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Elaborado por: Favio Sanchez V.

Analisis e Interpretacion

De acuerdo con la grafica anterior podemos evidenciar que el 62,9% de la poblacion
manifiestan que definitivamente no han adquirido ladrillos artesanales en la Asociacion
de ladrilleros, sin embargo se puede apreciar que el 20,4% indicaron que
definitivamente si han adquirido estos productos. Por lo que es notorio como el
desconocimiento de la institucion estudiada afecta directamente en la adquisicion de

sus productos.
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Pregunta 14 ;Considera a los ladrillos artesanales como un producto preferente
en el mercado de la construccion?

Tabla 19: ¢Considera a los ladrillos artesanales como un producto preferente en el mercado de
la construccion?

Frecuencia Porcentaje Porge_ntaje Porcentaje

valido acumulado
Definitivamente No 207 54,0 54,0 54,0
Probablemente No 46 12,0 12,0 66,1
Vilidos Indeciso _ 23 6,0 6,0 72,1
Probablemente Si 35 9,1 9,1 81,2
Definitivamente Si 72 18,8 18,8 100

Total 383 100 100

Fuente: Habitantes de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Favio Sanchez V.

Grafico 17: ¢Considera a los ladrillos artesanales como un producto preferente en el mercado?
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Fuente: Habitantes de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Favio Sanchez V.

Andlisis e Interpretacion

En relacion a los resultados obtenidos podemos destacar que el  54% de los
encuestados mencionan que no consideran a los ladrillos artesanales como un producto
preferente, sin embargo al menos el 18,8% indican que definitivamente si reconocen a
los ladrillos artesanales como un producto preferente. Se puede evidenciar que la
percepcion del cliente se construye a través del conocimiento de los productos, por lo

que hasta la actualidad los criterios se mantienen mayormente desfavorables.

64



Pregunta 15 ¢Considera adecuado el precio de los productos que ofrece la
Asociacion de Ladrilleros?

Tabla 20: ¢ Considera adecuado el precio de los productos que ofrece la Asociacion?

Frecuencia | Porcentaje Porgte_ntaje Porcentaje
valido acumulado
Definitivamente No 91 23,8 23,8 23,8
Probablemente No 23 6,0 6,0 29,8
Vélidos Probablemente Si 37 9,7 9,7 39,4
Definitivamente Si 232 60,6 60,6 100
Total 383 100 100

Fuente: Habitantes de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Favio Sanchez V.

Gréfico 18: ¢ Considera adecuado el precio de los productos que ofrece la Asociacion?
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Fuente: Habitantes de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Favio Sanchez V.

Analisis e Interpretacion

Probablemente Si

Definitivamente Si

De acuerdo a la grafica anterior, el 60,6% de los encuestados manifiestan estar de
acuerdo con el precio de los productos que ofrecen la asociacion, sin embargo el 23,8%
indican que definitivamente no consideran adecuado el precio de los productos
mencionados. Se puede determinar que los productos ofrecidos por la Asociacion,

tienen la oportunidad de posicionarse en el mercado a través de su precio
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Pregunta 16 ¢, Cumple con sus expectativas los productos recibidos por parte de la
Asociacion de Ladrilleros Artesanales Peninsulares Velasco Ibarra al momento
de generar el pago de los mismos?

Tabla 21: Cumple con sus expectativas los productos recibidos por parte de la Asociacion

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje )
valido acumulado
Definitivamente No 212 55,4 55,4 55,4
Probablemente No 46 12,0 12,0 67,4
Validos Indeciso . 25 6,5 6,5 73,9
Probablemente Si 29 7,6 7,6 81,5
Definitivamente Si 71 18,5 18,5 100
Total 383 100 100

Fuente: Habitantes de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Favio Sanchez V.

Grafico 19: Cumple con sus expectativas los productos recibidos por la Asociacién
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Fuente: Habitantes de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Favio Sanchez V.

Andlisis e Interpretacion

Como se puede evidenciar la mayoria de los encuestados representando el 55,4%
mencionan que definitivamente no cumple con las expectativas los productos recibidos
por parte de la asociacion, mientras que el 18,5% indican que, definitivamente si.
Debido a que cada persona realiza la compra de los ladrillos en diferentes puntos de
ventas los precios varian, puesto que no es lo mismo adquirir los productos en fabrica

que en otros establecimientos.

66



Pregunta 17 ¢ Se evidencia la aplicacion de Marketing por parte de la Asociacion
de Ladrilleros en el mercado de la construccion?

Tabla 22: Evidencia la aplicacién de Marketing

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
J valido acumulado
Definitivamente No 223 58,2 58,2 58,2
. Probablemente No 64 16,7 16,7 74,9
Validos -
Indeciso 27 7,0 7,0 82,0
Probablemente Si 69 18,0 18,0 100,0
Total 383 100,0 100,0

Fuente: Habitantes de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Favio Sanchez V.

Grafico 20: Evidencia la aplicacion de Marketing
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Fuente: Habitantes de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Favio Sanchez V.

Analisis e Interpretacion

En relacion a la grafica anterior el 61,9% de los encuestados manifiestan que no se
evidencia la aplicacion de marketing por parte de la Asociacién, mientras que una parte
de los encuestados representando el 18% indicaron que probablemente si se evidencia
la aplicacion de marketing. Los encuestados manifestaron de manera consolidada que
no es evidente la aplicacién de marketing debido a la inexistencia de publicidad

efectiva que logre plasmar el nombre la institucion en la mente de los consumidores.
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Pregunta 18 ¢ Considera necesaria la inversion de recursos econdémicos para la

generacién adecuada del marketing de la Asociacion de Ladrilleros?

Tabla 23: Considera necesaria la inversion econdmica para la generacion de marketing
= . . Porcentaje | Porcentaje
recuencia | Porcentaje "
valido acumulado
Definitivamente No 86 22,5 22,5 22,5
Probablemente No 50 13,1 13,1 35,5
Vaélidos Probablemente Si 59 15,4 15,4 50,9
Definitivamente Si 188 49,1 49,1 100
Total 383 100 100

Fuente: Habitantes de la Provincia de Santa Elena

Elaborado por: Favio Sanchez V.

Grafico 21: Considera necesaria la inversién econémica para la generaciéon de marketing
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Analisis e Interpretacion

Probablemente Si

Definitivamente Si

Del total de los encuestados el 49,1% consideran necesario la inversion de recursos

econdmicos para la generacion de marketing, mientras que el 22,5% no consideran que

la inversion econdmica sea indispensable para la generacion adecuada de marketing.

Se puede evidenciar que los criterios varian de acuerdo a la perspectiva de los

encuestados ya que en su mayoria consideran necesario la inversion econémica, otros

mencionan gue existen otros recursos que gestionan marketing de manera eficiente.
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3.2 Limitaciones

Dado a la inexistencia de transporte publico destinada a la zona de produccion de la
Asociacion, debido a que se encuentra en una zona apartada de la ciudad, se opt6 por
destinar recursos personales para ingresar al lugar mencionado por medio de alquiler

de una camioneta.

La mayoria de los Socios de la organizacion, tienen un nivel académico basico, lo cual

dificulté el entendimiento de los términos propuestos en la investigacion.

En la Organizacion existe un grupo minoritario de socios que muestran una actitud
negativa hacia la implementacién de cualquier tipo de tecnologia, dado a su nivel de
estudio y a su escasa predisposicion de aceptar nuevos retos para la organizacion. La
resistencia al cambio por parte de estos socios obstruye la consolidacién de objetivos
y metas planteadas por la institucion, ademas de mostrarse indiferentes ante las

sugerencias plasmadas en este documento.

3.3 Resultados

Resultados de las entrevistas

e Existe desconocimiento de estrategias de posicionamiento por parte de los
integrantes de la Asociacion estudiada.
e Actualmente no se dispone de recursos para la implementacién de marketing

para la Asociacion.
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e Existe predisposicion por parte de los socios de la institucién estudiada para

contribuir econdmicamente en la generacién de posicionamiento.
Resultados de las encuestas

e Se evidencia escaso conocimiento por parte de la poblacion con respecto a la
Asociacion estudiada.

e Se evidencia desconocimiento por parte de la poblacion con respecto a los
productos ofrecidos por la Asociacion estudiada.

e Existe potencial de crecimiento en el mercado por parte del producto ofrecido
por la asociacion, debido a que es conocido como un producto econdémico,
valiendo esta caracteristica para elaborar estrategias de posicionamiento de bajo

costo.
Comprobacion de hipotesis

Para la validacion de la hipétesis del presente trabajo investigativo se utilizo el sistema
SPSS Versidn 2.0, que a través de la recoleccién de datos sustentados de las encuesta
anteriormente realizada a la poblacion objeto de estudio, se realizé el andlisis de los
resultados tomando como referencia dos preguntas claves de la encuesta, que mediante
una tabla de contingencia cruzada se compararon la variable independiente y

dependiente
Descripcion de la hipotesis

H1: La aplicacion de estrategias de posicionamiento aumentara al volumen de ventas

en las “Asociacion De Ladrilleros Artesanales Peninsulares VVelasco Ibarra”
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Ho: La aplicacién de estrategias de posicionamiento no aumentara al volumen de

ventas en las “Asociacion De Ladrilleros Artesanales Peninsulares Velasco Ibarra”

Procedimientos para la validacion de la hipotesis

El proceso de validacion de hipotesis, se genero a través del ingreso de datos obtenidos
de la encuesta en el programa estadistico SPSS, por medio de la tabla cruzada haciendo
énfasis las dos preguntas de referencia, obteniendo como resultado la aceptacion de la
hipétesis alternativa (H1) con la finalidad de implementacion de un plan de marketing

para el incremento de las ventas en la institucion.

Tabla 24: Resumen del procesamiento de los casos

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Vélidos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje

iConoce la
Asociacion
de Ladrilleros
Artesanales
Peninsulares
Velasco
Ibarra? * ;Se
evidencia la
aplicacion de 383 100,0% 0 0,0% 383 100,0%
Marketing
por parte de
la Asociacion
de Ladrilleros
en el mercado
de la

construccion
?

Fuente: Habitantes de la Provincia de Santa Elena
Elaborado por: Favio Sanchez V.
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Tabla 25: Recuento, tabla de contingencia

Tabla de contingencia ¢ Conoce la Asociacion de Ladrilleros Artesanales Peninsulares
Velasco Ibarra? * ¢ Se evidencia la aplicacién de Marketing por parte de la Asociacion
de Ladrilleros en el mercado de la construccion?

Recuento
¢Se evidencia la aplicacion de Marketing
por parte de la Asociacién de Ladrilleros en
el mercado de la construccion?
Definitivamente Definitivamente
No Indeciso Si Total
¢Conoce la | Definitivamente 183 0 0 183
Asociacion No
de Probablemente 4 27 44 75
Ladrilleros No
Artesanale Indeciso 0 0 18 18
S Probablemente 0 0 35 35
Peninsular __Si
es Velasco Deflnltl\{amente 0 0 72 72
Ibarra? S
Total 187 27 169 383

Fuente: Habitantes de la Provincia de Santa Elena

Elaborado por: Favio Sanchez V.

Tabla 26: Pruebas de Chi-cuadrado

Pruebas de Chi-cuadrado

Sig. asintdtica

Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 471,908*| 8 ,000
Razdn de verosimilitudes 562,330 8 ,000
Asociacion lineal por lineal 274,607 1 ,000
N de casos validos 383

a. 2 casillas (13,3%) tienen una frecuencia esperada inferior a 0,05. La frecuencia

minima esperada es 1,27.

Fuente: Habitantes de la Provincia de Santa Elena

Elaborado por: Favio Sanchez V.
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Se determina Chi-cuadrado con un valor de 471.908, un grado de libertad de 8 y una
significacion asintotica (bilateral) de 0,000; lo cual tiene una frecuencia inferior 0,05,
en donde se determina que esta en el rango de aceptacién por lo que se rechaza la
hipétesis nula y se acepta la hipotesis alternativa, mostrando de esta manera que la
aplicacion de estrategias de posicionamiento afecta el volumen de ventas en la

Asociacion de Ladrilleros Artesanales Peninsulares Velasco Ibarra.
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3.4 PROPUESTA

PLAN DE MARKETING PARA LA “ASOCIACION DE LADRILLEROS

ARTESANALES PENINSULARES VELASCO IBARRA”, ANO 2018.

3.5 Introduccion

El plan de marketing es un instrumento importante dentro de una organizacion, ya que
este permite que el producto o servicio llegue al cliente satisfaciendo una necesidad,
mediante estrategias adecuadas para el posicionamiento competitivo del mismo. La
finalidad del presente trabajo de investigacion es otorgar a la Asociacion de Ladrilleros
Artesanales Peninsulares Velasco Ibarra la oportunidad de usar esta herramienta, con
bases sustentadas en analisis previos de su competencia, analisis interno e externo de

la organizacion, entre otros.

Como se expone a continuacion, la sociedad es muy cambiante, esto se debe a la
intervencion de diversos factores como los cambios en los patrones de consumo, la
segmentacion del mercado, una propuesta de valor implementada para crear una
diferenciacion ante la competencia, y la aparicién del internet; que actualmente es una
de las herramientas mas utilizadas por el marketing para dar a conocer ante el mundo

una empresa con su producto o servicio.

La estructura que se presenta en este documento esta conformada por los procesos para
elaborar un plan de marketing, que comprende desde el anélisis de lo que se quiere

ofrecer al cliente, las necesidades a cubrir, la entrega de valor agregado al producto o
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servicio, a cambio de la satisfaccion de las necesidades percibidas en la segmentacion
previamente escogida. También se menciona la filosofia empresarial, su mision, vision
y valores corporativos, los cuales son importantes conocer ya que es aqui donde se
analiza hacia donde quiere llegar una empresa. Asi mismo, el andlisis del entorno
empresarial donde se desenvuelve y los factores que influyen para la toma de

decisiones.

3.6 Justificacién

A traves del tiempo, las empresas se han visto en la necesidad de innovar, crecer, y
desarrollar nuevas estrategias enfocadas a dar a conocer el producto que se oferta para
lograr acreditar una ventaja competitiva ante nuevos competidores que rapidamente
ingresan a los mercados. Es por esto, que en la Asociacion de Ladrilleros Artesanales
Peninsulares Velasco Ibarra surge la necesidad de contar con un plan de marketing que
proporcione estrategias que permitan el incremento de las ventas y su posicionamiento
en el mercado, a partir del analisis de los resultados de los instrumentos de

investigacion aplicados.

Estas estrategias permitirdn que los artesanos puedan tomar mejores decisiones,
incrementar ingresos, explorar nuevos mercados, asumiendo de la misma forma riesgos

que conlleva el innovar para alcanzar el posicionamiento deseado.

De acuerdo con lo anteriormente mencionado, se podria recalcar que un plan de

marketing enfocado al desarrollo de esta empresa contribuye de manera significativa
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ya que anteriormente no se ha aplicado esta herramienta tan necesaria para el

crecimiento progresivo empresarial.

3.7 Diagnostico

En cuanto al diagndstico realizado se pudo evidenciar diversos factores que han
influido a lo largo de la vida institucional de la asociacion, y los que han llevado a
realizar este plan de marketing para la mejora de las condiciones laborales. Gracias a

los instrumentos aplicados se pude analizar lo siguiente:

1. Elnivel de satisfaccion de los clientes no ha sido medido durante todo el tiempo
de vida institucional de la asociacién, por lo que se requiere conocer que tan
satisfechos se encuentran los clientes con el producto para de esta manera
evaluar indicadores que inciden en la decision de compra del mismo.

2. De acuerdo con lo analizado, el volumen de ventas no ha tenido un crecimiento
significante en el cual pueda evidenciarse el progreso de la asociacion y
rentabilidad que se obtiene al elaborar y vender los productos. Esto implica la
inadecuada administracion de los recursos financieros y la inexistente inversion
econdmica para aplicar estrategias de marketing en la asociacion.

3. La razon de ser de una organizacion es el cliente, por lo que en la Asociacién
de Ladrilleros Artesanales Peninsulares Velasco Ibarra no tienen definido un
segmento de mercado al cual dedique plenamente un estudio para realizar la

eficiente captacion de los mismos.
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La Asociacion de Ladrilleros Artesanales Peninsulares Velasco Ibarra no se encuentra
actualmente posicionada dentro de la provincia de Santa Elena, lo que implica que no
sea muy conocida y por ende que los potenciales clientes no conozcan, y a su vez

recomiende.
3.8 Objetivos del Plan de Marketing
3.8.1 Objetivo General

Disefiar estrategias de marketing mediante el andlisis de los resultados de los datos
obtenidos en los instrumentos aplicados, que permitan el posicionamiento de la
Asociacion de Ladrilleros Artesanales Peninsulares Velasco Ibarra en la provincia de

Santa Elena.
4.4.2 Objetivos Especificos

e Reconocer las bondades y atributos de los productos mediante estrategias
publicitarias, ademas de los factores que influyen de manera positiva y
negativa en la compra del producto, mediante el anlisis interno y externo de

la misma.

e Establecer nuevo segmento de mercado, al cual se puedan dirigir las
estrategias planteadas, permitiendo la fidelizacion de clientes y el aumento de

la rentabilidad de la asociacion.

e Evaluar la situacion de la asociacion ante sus competidores y la identidad

corporativa que representa en el mercado local.

77



3.9 Resumen Ejecutivo

En la actualidad, la industria del ladrillo se encuentra en constante amenaza debido a
los nuevos productos sustitutos que han incursionado en el mercado, lo que ha obligado
a este sector comercial a innovar en la creacion de nuevos disefios y a mejorar la calidad

de produccion de estos.

Esta asociacion ubicada en el Cantén La Libertad, constituida segun el acuerdo
ministerial ndmero 12135, por 20 socios, entre los que se encuentran hombres y
mujeres, durante el tiempo que esta asociacion lleva laborando, no se han
implementado nuevas estrategias o un plan de marketing especifico que impulse el

reconocimiento de la marca y por ende los productos.

Este plan de marketing esta constituido también por la filosofia empresarial, ambiente
de Marketing, investigacion de mercado, segmentacion y posicionamiento, propuesta
de estrategias de Marketing, presupuesto y seguimiento. Esto contribuira a determinar

la ventaja competitiva con la que la empresa cuenta ante la competencia.
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3.10 Componentes del Plan de Marketing — Asociacion de Ladrilleros Artesanales Velasco Ibarra

lustracion 1: Componentes del Plan de Marketing

PRODUCTO

Fases del Plan de
Marketing

Ambiente del Segmentacion . .
) Marketing Mix

Necesidades de
Macroambiente Mercado
Microambiente Estrategia de

Ambiente Segmentacion
Interno Perfil de
Segmentacion

Fuente: (Echeverri Cafias, 2010)
Elaborado por: Sanchez Vera Favio



3.10.1 Filosofia Empresarial

3.10.1.1 Descripcién de la Institucion

La Asociacion de Ladrilleros Artesanales Peninsulares Velasco Ibarra es una micro
empresa Asociativa ubicada en el Cantdn La Libertad al sur este de la provincia de
Santa Elena agremiando a 32 socios, las cuales se dedican a la produccion y
comercializacion de ladrillos artesanales venta de ladrillos artesanales, es la unica
empresa (con acuerdo ministerial #1235) dentro del contexto local que se dedica a esta
actividad, sin embargo, pese a ser la Unica asociacion , no se evidencia un

posicionamiento que genere las utilidades suficientes para los integrantes de la misma.

Se puede considerar a esta asociacion como una micro empresa con responsabilidad
social y ambiental, puesto que se busca fomentar el empleo dentro del contexto local y
asi dinamizar la economia, ademas, al ser una micro empresa que produce Yy
comercializa productos artesanales, el impacto ambiental es minimo. Por tal razén la
micro empresa busca establecer estrategias que garanticen un crecimiento sostenible a

lo largo del tiempo y sustentable para el beneficio de la comunidad de Santa Elena.

3.10.1.2 Misién

Somos una asociacion dedicada a la produccion y comercializacién de ladrillos
mediante el trabajo constante de un grupo de colaboradores honestos y responsables
orientados a un proceso de eficiencia sostenible y sustentable, a la vez mejorar el nivel

socio econémico de la provincia de Santa Elena.
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3.10.1.3 Vision

Posicionarnos en el mercado peninsular, como una productora y comercializadora de
ladrillos, cumpliendo con responsabilidad las exigencias del mercado, empleando
creatividad e innovacion en el producto y respetando las normas de conservacion del

medio ambiente.

3.10.1.4 Valores Institucionales

Confianza: Interactuar con los clientes con la finalidad de obtener relaciones sociales,
permitiendo de esta manera captar las expectativas que ellos mantiene cerca del

producto.

Calidad: Mejorar continuamente en el desarrollo permanente del producto, como en

lo personal

Responsabilidad: Es uno de los valores mas representativos de la asociacién, de tal
forma que se debera ser responsables con los acuerdos, contratos y con el medio

ambiente, para establecer buena relacion con los clientes.

Trabajo en equipo: Es fundamental que en la asociacion exista este tipo de valor ya
que favorece a la integracion del grupo de ladrilleros y por ende el cumplimiento de las

metas propuestas

Honestidad: La asociacion se distingue por el talento humano razonable, justo y
honrado con el que cuenta, cuyos resultados se demuestra en el manejo de las relaciones

con los clientes
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Respeto: Es de gran importancia seguir manteniendo buenas relaciones interpersonales
entre los clientes y el grupo de artesanos y esto solo es posible si se mantiene el respeto

y compresion entre ambas partes

3.10.1.5 Contexto Estratégico

e El talento humano de la “Asociacion de Artesanos Ladrilleros Artesanales
Peninsulares Velasco Ibarra”, esta tomando la dimension estratégica necesaria

para que aporte valor en la empresa.

e Los procesos de fabricacion de ladrillos cada vez mas se consolidan, buscando

la maxima eficiencia y calidad.
e Dentro del ambiente de trabajo prevalece la cooperatividad sobre la
competitividad entre los integrantes de la organizacion.

e La “Asociacion de Ladrilleros Artesanales Peninsulares Velasco Ibarra” se

preocupa por el cuidado y la preservacion del medio ambiente.

e Los productos ofertados hacia los clientes son “bajo pedido”, es decir, las
preferencias del cliente son importantes dentro de los procesos internos de la

asociacion.

3.10.1.6 Factores Claves del Exito

(Porter M. E., 2008) Menciona: En esencia, el trabajo del estratega es comprender

enfrentar la competencia. Defender, a la empresa de las fuerzas competitivas y
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moldearlas para su propio beneficio, por ende es crucial para la creacion de un

estrategia clave hacia el camino del éxito.

El producto ofrecido por la “Asociacion de Ladrilleros Artesanales Peninsulares
Velasco Ibarra”, por las caracteristicas artesanales, posiciona a la empresa con un

caracter innovador y original.

Es la unica Asociacién dedicada a la produccion y ventas de ladrillos artesanales,
estando legalmente constituida en el Ministerio de Industrias y Productividad, de tal
manera que cuenta con elementos clave para sobresalir en el mercado altamente
competitivo, valiéndose de esta caracteristica para alinear sus estrategias de la forma

mas favorable para la Micro empresa y sus colaboradores.

Existen dos valores diferenciadores en los productos que ofrece la organizacion, en
primer lugar, es que es un producto artesanal, o que genera que los ladrillos tengan un
aspecto rastico, y el otro valor es el bajo costo, a diferencia de los ladrillos
industrializados, los costos de produccion son bajos, por lo que se ofrecen los productos

a un bajo costo en el mercado.

e Producto Artesanal

e Asociacion unica legalmente constituida dedicada a la produccién y ventas

ladrillos artesanales

e Calidad y Resistencia

e Mano de obra 100% peninsular, con responsabilidad ambiental
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'3 ~
Limitada aplicacion de
TIC'S

N
's A

Al ser productos
artesanales no se
implementan procesos de
industrializacion

Débil imagen corporativa

Dificultad para satisfacer

las capacidades necesarias

en los requerimientos del
personal.

™~

Internet no es un medio al
que acceden todos los
clientes potenciales.

~

3.10.1.7 Diagndstico Estratégico Dindmico

lustracion 2: Diagnostico Estratégico Dinamico de la Asociacion

Capaciaction e
implementacion de TIC'S.

.

P
Mantener la lineas de
productos artesanales con
la utilizacion progresiva de
mecanismos que ayuden a
obtener un mejor indice
productividad.

r N

El posicionamiento de la
empresa se logrard a través
del liderazgo en costos del

producto

. 9 J

- ™
Seleccion minuciosa del
personal a trabajar en la

produccion y
comercializaciéon de
ladrillos

Es una de las pocas
empresas dentro del
contexto local con
potencial de crecimiento en
el uso de las TIC'S.

.

Fuente: (Echeverri Cafias, 2010- Adaptado a la propuesta)
Elaborado por: Sanchez Vera Favio
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3.10.2 El Ambiente de Marketing

El ambiente del marketing consiste en el macro-ambiente, micro-ambiente y ambiente
interno de la organizacion. EI macro-ambiente se compone de seis elementos entorno
politico, econdmico, social y legal. Los especialistas en marketing, deben poner mucha
atencion a las tendencias y desarrollos, en estos entornos y ajustar las estrategias de

marketing tantas veces como sea necesario.

Por otra parte, se encuentra el microambiente, esta conformado por los proveedores,
distribuidores, clientes y competidores, mientras que en el ambiente interno se realiza
un diagndstico de elementos que comprenden netamente a la empresa como cultura
organizacional, objetivos de marketing actuales y un analisis de los recursos de la
organizacion.

3.10.2.1 Macroambiente

El macro-ambiente de una organizacién se consideran todos los factores que ejercen
influencia en las estrategias implementadas: Politico, Econémico, Social, Tecnolégico,
Ecoldgico y Legal, por lo cual, se requiere una negociacion e intercambio de intereses,

de acuerdo a lo definido por el autor (Palacios A., 2014).

Asi mismo, se analizan los factores externos o del macro-ambiente de la “Asociacion
de Ladrilleros Artesanales Peninsulares Velasco Ibarra”, con la finalidad de evaluar la
situacion actual en donde se desarrollan las actividades; y, en cierta manera prever el
escenario futuro al que se podria enfrentar la asociacion con relacion a los elementos

analizados.
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llustracion 3: Macroambiente de la Asociacién de Ladrilleros Peninsulares V.I.

«Politicas «Crecimiento del
implementadas sector
« Estabilidad *PIB

Econdmico

«Crecimiento
Demografico

Fuente: (Echeverri Cafias, 2010- Adaptado a la propuesta)
Elaborado por: Sanchez Vera Favio

3.10.2.2 Entorno Politico

Se refiere a aquellos factores relacionados con la intervencion del gobierno en la
economia de un pais: legislacion laboral, politicas implementadas, entre otros,
elementos que conforman el &mbito politico en donde se desenvuelve la Asociacion de

Ladrilleros Peninsulares Velasco Ibarra.”

Politicas Implementadas: Si bien es cierto, la actividad desarrollada por la Asociacion
en el presente estudio, es 100% artesanal, esta debe regirse a las normas y politicas
establecidas por el Gobierno Central; estas pueden ser positivas o también negativas;
por un lado puede haber incentivos para los microempresarios, artesanos, comerciantes,

etc., mientras que por otra parte, suelen surgir decretos en donde se ve afectada la
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industria, es por ello que, es importante que se realice periodicamente un analisis del

sector para conocer la situacion externa de la institucion.

Ley de fomento artesanal: En el articulo 1 de la ley de fomento artesanal, se ampara
a los artesanos que se dedican, en forma individual, de asociaciones, cooperativas,
gremios o uniones artesanales, a la produccion de bienes o servicios o artistica y que
transforman materia prima con predominio de la labor fundamental manual, con auxilio

0 no de maquinas, equipos y herramientas.

Como se mencion0 anteriormente, se debe tener en cuenta aquellos elementos que
dentro del entorno politico o legal que beneficien o perjudiquen a las actividades
desarrolladas por la “Asociacion de Artesanos Peninsulares Velasco Ibarra”, en este
caso, la ley mencionada anteriormente apoya a esta actividad, y fomenta la produccion

y comercializacion de sus diferentes productos.

Estabilidad de Gobierno: Este elemento es de suma importancia para la mayoria de
las organizaciones que realizan este tipo de andlisis. Sin embargo, existen buenas
expectativas en cuanto al sector productivo del pais, gracias a la participacion del
gobierno a través de instituciones publicas como el MIPRO (Ministerio de Industrias y
Productividad), IEPS (Instituto de la Economia Popular y Solidaria), las cuales se
dedican a regular el sector productivo y dar asesoramiento y capacitaciones. De cierta
manera, la estabilidad politica, juega un papel importante para la “Asociacion de
Ladrilleros Artesanales Peninsulares Velasco Ibarra”, ya que, las medidas que sean

tomadas influiran en sus actividades y en la economia de todo el Pais.

87



3.10.2.3 Entorno Econémico

Entre los factores econdmicos que se consideraron para hacer un analisis situacional de

la “Asociacion de Ladrilleros Artesanales Peninsulares Velasco Ibarra”, se detallan:

PIB: La manufactura es uno de los sectores mas importantes para un pais, permite la
elaboracion de productos con un mayor nivel de valor agregado, en los cuales existe
buena capacidad de diferenciacion y, sobre todo, un menor nivel de volatilidad en los
precios. El desarrollo de este sector fortalece al pais, ya que mas alla de lo mencionado,
también genera fuentes de empleo calificadas y formales. De acuerdo al INEC, a
septiembre de 2018 esta actividad generd el 12.13% del empleo total del pais.

Gréfico 22: PIB por Industria 2017
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Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2017)

Elaborado por: Sanchez Vera Favio
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Como se evidencia, en la gréfica, el sector manufacturero, es el que realiza una mayor
aportacion al Producto Interno Bruto del pais, por las diferentes actividades que abarca,
entre ellas la que realiza la “Asociacion de Artesanos Peninsulares Velasco Ibarra”, es
por ello que esta actividad es de gran importancia en la economia nacional y

I6gicamente dinamiza la economia en la provincia de Santa Elena.

Crecimiento del sector: Referente al crecimiento del sector artesanal el (Ministerio de
Industrias y Productividad, 2018), mantiene un constante compromiso con este sector
productivo, con la finalidad de fortalecer esta actividad, ya que, a nivel general
involucra directa o indirectamente a 4.5 millones de personas a nivel nacional, lo que

representa el 32.7% de la Poblacion Econdmicamente Activa (PEA).

Ademas, es evidente que durante los Ultimos afios la participacion de los artesanos en
el ambito productivo, este sector estd constituido en mas del 80% por unidades basicas

familiares, y que el aporte a la generacion de empleo, llega al 12.3%.

3.10.2.4 Entorno Social

Uno de los factores a tener en cuenta es la evolucion demografica, es uno de los
elementos que tienen una mayor incidencia en estudios relacionados al marketing,
debido que a partir de este medio, se realiza una segmentacion y se estima una demanda
para los productos o servicios que se oferten al mercado. Crecimiento Poblacional:
Las proyecciones son un instrumento indispensable para llevar a cabo la planificacion
demografica, econdmica, social y politica del pais y permite establecer posibles

escenarios y prever acciones.
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Grafico 23: Crecimiento Poblacional — Provincia de Santa Elena
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Fuente: (INEC, 2018) — Proyecciones Poblacionales

Elaborado por: Sanchez Vera Favio

Este indicador se debe tener en cuenta, dado que a medida que la poblacién incrementa
la demanda también, es por eso que, para realizar el analisis del macro-ambiente del
marketing para la “Asociacion de Ladrilleros Artesanales Peninsulares Velasco
Ibarra”, se considerd el incremento poblacional de la provincia de Santa Elena, de los

datos proporcionados por el INEC.

3.10.2.5 Entorno Tecnoldgico

Para el analisis del entorno tecnoldgico que incide en la “Asociacion de Ladrilleros
Artesanales Peninsulares Velasco Ibarra”, se considero la implementacion de TIC’S,
la misma que involucra una serie de indicadores como: personas que utilizan

computadoras y personas que utilizan internet.
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Personas que utilizan computadora: Uno de los elementos que conforman las TICS,
de acuerdo al Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, son las personas que utilizan
computadoras, como un elemento que forma parte del entorno externo o macro-entorno
donde se desenvuelve la “Asociacion de Ladrilleros Artesanales Peninsulares Velasco
Ibarra”, es necesario que frecuentemente se realice un analisis de estos indicadores que
permiten medir el porcentaje de implementacion de herramientas tecnoldgicas en el

ambiente externo.

Gréfico 24: Porcentaje de personas que utilizan computadoras

Porcentanje de personas que utilizan computadoras
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Fuente: (INEC, 2015) - Tecnologia de la Informacién y Comunicaciones (TIC’S)
Elaborado por: Sanchez Vera Favio

Como se puede observar en el grafico que antecede, el porcentaje de personas que
utilizan computadoras a nivel nacional mantiene un comportamiento creciente, y es
I6gico, debido a la globalizacion, en donde las personas se acogen a los cambios

tecnologicos en boga; y, de igual manera las organizaciones, para crear una ventaja
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competitiva, deben estar a la vanguardia de las principales herramientas tecnoldgicas
que pueden implementarse para mejorar su cuota de mercado, puesto que, a través de

los diferentes medios tecnoldgicos se puede llegar al mercado objetivo.

Personas que utilizan internet: Asi mismo, es importante tener en consideracion el
porcentaje de personas que utilizan internet, porque esta vinculado con el indicador
analizado previamente (personas que utilizan computadora), porque, a través de este
tipo de andlisis se puede realizar estrategias para llegar hacia los clientes, sin embargo,
se debe tomar en cuenta si el mercado objetivo tiene acceso o utiliza internet para la

adquisicién del servicio.

Gréfico 25: Porcentaje de personas que utilizan internet

Porcentaje de personas que utilizan internet
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Fuente: (INEC, 2015) - Tecnologia de la Informacién y Comunicaciones (TIC’S)
Elaborado por: Sanchez Vera Favio

Al igual que el indicador presentado anteriormente, se puede observar que el porcentaje
de personas que tienen acceso 0 hacen uso del internet mantiene un comportamiento
creciente, es ahi donde la “Asociacion de Ladrilleros Artesanales Peninsulares Velasco

Ibarra”, debe crear una ventaja competitiva, puesto que puede introducir publicidad por
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medio de redes sociales y que el cliente pueda conocer todo lo referente a los productos
que se ofrecen, precios y promociones. Considerando que a medida que el tiempo
transcurre, el porcentaje de personas que tienen acceso a internet incrementa, se puede
emplear herramientas tecnoldgicas necesarias para generar un posicionamiento a la
institucion.

3.10.2.6 Microambiente

A través del microambiente se pueden describir y analizar las variables internas que
inciden en las acciones y decisiones de la “Asociacion de Ladrilleros Artesanales

Peninsulares Velasco Ibarra”.

lustracion 4: Microambiente de la “Asociacion de Ladrilleros Peninsulares V.I”’

Fuente: (Echeverri Cafias, 2010- Adaptado a la propuesta)
Elaborado por: Sanchez Vera Favio

3.10.2.6.1 Proveedores
En cuanto a los proveedores con los que la asociacion cuenta, se puede evidenciar que

existe una buena relacion, estos que abastecen a los artesanos de arcilla, aserrin, agua,



lefia, etc. También se puede mencionar el uso (compra) de moldes, los cuales son de
vital importancia para la produccion pues son los que dan forma al ladrillo. De la misma
manera se analiza en muchas ocasiones la obtencion de lefia que se pueden adquirir
desde los aserrios cercanos, depositos de maderas y talleres de ebanisterias.

3.10.2.6.2 Distribuidores

Respecto a los distribuidores, la asociacion es la encargada de realizar ventas directas,
es decir, los mismos socios son a su vez distribuidores, por lo que se podria mencionar
que esta empresa realiza una integracion hacia delante, lo cual implica en convertirse
en los propios distribuidores de su producto.

3.10.2.6.3 Clientes

Los clientes potenciales de la asociacion, son las personas que se encuentra
construyendo casas, edificios, locales comerciales, etc., estos a su vez consideran que
la produccion aun le falta por desarrollar mejores estandares de calidad.

3.10.2.6.4 Competidores

Se considera competidores a las empresas que se encuentran actualmente elaborando y
comercializando materiales de construccién, la facil distribucién de planchas de yeso,
el costo abaratado de los bloques pdmez, la construccion de casas a base de cafia, y un
sinnimero de productos sustitutos que se encuentran compitiendo dentro del mercado

de la construccion.
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3.10.2.6.5 El ambiente Interno

El ambiente interno analiza las fortalezas y debilidades que tiene la estructura interna
de la “Asociacion de Ladrilleros Artesanales Peninsulares Velasco Ibarra”, y a su vez
desarrolla propuestas de incentivos a los trabajadores para que se vean reflejadas en su

interaccion con el mercado objetivo.

llustracion 5: Ambiente Interno de la “Asociacion de Ladrilleros Peninsulares”

f
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Fuente: (Echeverri Cafias, 2010- Adaptado a la propuesta)

Elaborado por: Sanchez Vera Favio
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3.10.2.6.6 Estado actual de la cultura organizacional

Durante las visitas al objeto de estudio, y complementado con las herramientas de
recoleccion de datos, se pudo obtener la informacion necesaria para realizar un
diagnostico de la situacion actual de la cultura organizacional de la “Asociacion de
Ladrilleros Artesanales Peninsulares Velasco Ibarra”. De esta manera, se pudo
evidenciar que se fomenta una adecuada cultura organizacional, pese a ser una
microempresa, los trabajadores desarrollan sus actividades bajo las normas y
reglamentos establecidos en la institucion, ademas, que siempre se plantea como
objetivo la satisfaccion del cliente, sin embargo, se puede fortalecer estos procesos para

incrementar la productividad en la empresa.

3.10.2.6.7 Estado actual de los objetivos; las estrategias y el desempefio del area de

marketing

Actualmente la empresa, no cuenta con objetivos y estrategias dentro del area de
marketing, puesto que, la asociacion no cuenta con un departamento especifico para el
area de marketing, sin embargo, las actividades relacionadas a las ventas, las realiza el
mismo socio, que a su vez es productor de los ladrillos. Es por ello que, a través de la
implementacién de un plan de marketing se podra establecer las estrategias necesarias
que permitan a la asociacion generar una ventaja competitiva y ganar posicionamiento

en el mercado.
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3.10.2.6.8 Estado actual de los recursos de la organizacion

De igual manera, se pudo constatar, que el estado actual de los recursos de la
organizacion es sostenible, es decir, no se evidencia que haya problemas en las
relaciones interpersonales del talento humano, y la rentabilidad de la organizacion es
Optima, por lo tanto, se puede establecer estrategias de mejora continua, especialmente

en el area de marketing, para mejorar la productividad de la institucion.

3.10.3 Necesidades del Mercado

La “Asociacion de Ladrilleros Artesanales Peninsulares Velasco Ibarra”, realiza
productos 100% artesanales, lo que genera un valor agregado al cliente, ademas, se
ofrece productos con precios bajos, lo que aporta favorablemente en la captacion de los
clientes. La institucidn busca la satisfaccién de los clientes, de manera que se pueda
ganar su fidelizacién y captar la atencion de clientes potenciales. El producto que
ofrecen tiene un alto grado de responsabilidad social y ambiental, es por ello que, una
de las necesidades que este producto satisface se encuentra en el segundo nivel de la
piramide Maslow (necesidades de seguridad), ya que, al adquirirlo, los clientes ven

reflejado en compromiso de la empresa con el medio ambiente.

Adicionalmente, se puede mencionar que, en la provincia de Santa Elena, durante las
festividades a lo largo del afio (cantonizacion y provincializacion), se realizan ferias en

donde se exponen los productos de emprendedores y artesanos, y es una gran
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oportunidad para dar a conocer el producto que se produce y comercializa por manos

de artesanos peninsulares.
3.10.3.1 Analisis FODA

Mediante la matriz FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas), se
puede analizar la situacion interna de la “Asociacion de Ladrilleros Artesanos
Peninsulares Velasco Ibarra”, y asi poder establecer los puntos criticos del analisis
FODA, en otras palabras, a través de esta matriz se establecen las estrategias que la

organizacion necesita para llegar al posicionamiento deseado.

Tabla 27: Matriz FODA — Asociaciéon de Ladrilleros Artesanales Peninsulares

FORTALEZAS DEBILIDADES

F1. Experiencia en el mercado D1. Presupuesto limitado

F2. Personas con experiencia en la

elaboracién de ladrillo D2. Limitada implementacion de TIC’S.

F3. Precios Accesibles D3. Limitado conocimiento en gestién
administrativa y marketing.

F4. Instalaciones amplias D4. Carencia de estrategias de marketing y
publicidad.

OPORTUNIDADES AMENAZAS
OL1. Alianza con proveedores Al. Empresas con productos industrializados.
02. Desarrollo Tecnoldgico AZ2. Carencia de recursos financieros

0O3. Respaldo de Ministerio de
Industrias y Productividad. A3. Productos sustitutos

O4. Crecimiento del sector A4. Clima inestable.

Fuente: Asociacion de Ladrilleros Artesanales Penisulares Velasco Ibarra
Elaborado por: Sanchez Vera Favio
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3.10.3.2 Puntos criticos del anéalisis FODA

Matriz de Estrategias de la
“Asociacion de Ladrilleros
Artesanales Peninsulares Velasco
Ibarra”

Fortalezas

Debilidades

F1. Experiencia en el mercado

D1. Presupuesto limitado

F2. Personas con experiencia en la elaboracion de
ladrillo

D2. Limitada implementacion de TIC’S.

F3. Precios Accesibles

D3. Limitado conocimiento en gestién administrativa y
marketing.

F4. Instalaciones amplias

D4. Carencia de estrategias de marketing y publicidad.

Oportunidades

FO

DO

O1. Alianza con proveedores

02. Desarrollo tecnolégico

Acceder a créditos para la adquisicion de maquinaria
aprovechando el respaldo del Ministerio de
Industrias y Productividad.

Implementar herramientas tecnolégicas para optimizar los
recursos de la asociacién y brindar un mejor servicio al
cliente.

03. Respaldo de Ministerio de
Industrias y Productividad.

O4. Crecimiento del sector

Realizar capacitaciones y seminarios en temas
administrativos, ventas y marketing, aprovechando la
amplia experiencia del personal de la asociacion en
el ejercicio de su actividad.

Implementar estrategias publicitarias para captar clientes
potenciales aprovechando el crecimiento del sector.

Amenazas

FA

DA

Al. Empresas con productos
industrializados.

A2. Carencia de recursos financieros

Establecer estrategias de liderazgo en costos para
satisfacer las necesidades del cliente aprovechando la
experiencia del talento humano en la elaboracion de
ladrillo.

Disminuir la vulnerabilidad antes el crecimiento de la
competencia aplicando estrategias competitivas de
marketing y publicidad para lograr el posicionamiento del
mercado.

A3. Productos sustitutos

A4. Clima inestable

Realizar promociones dirigidas a clientes frecuentes
socializando los beneficios del uso del ladrillo
artesanal.

Crear una base de datos para dirigirse directamente a
clientes potenciales y asi incrementar el mercadeo directo.

Fuente: Asociacion de Ladrilleros Artesanales Penisulares Velasco Ibarra

Elaborado por: Sanchez Vera Favio
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3.10.4 Segmentacion del Mercado

3.10.4.1 Estrategia de Segmentacion

Para introducir un producto o servicio, es importante que la empresa logre identificar
el mercado al cual se va a dirigir, la segmentacion es un factor determinante para las
estrategias de marketing de las empresas ya que, permite conocer cuales son las
caracteristicas que tiene ese segmento de mercado especifico. La estrategia de
segmentacion de mercado que se va a implementar en la “Asociacion de Ladrilleros

Artesanales Peninsulares Velasco Ibarra”, es la siguiente:

Estrategia de Liderazgo en costos: El liderazgo en costos, se caracteriza por que la
empresa logra bajar los costos de produccion y de esta forma bajar los precios, logrando
incidir de esta manera en los precios del producto en el mercado, ya que tiene la ventaja

de disminuir su precio de venta. (Kotler & Armstrong, 2012).

Como se ha hecho hincapié durante el desarrollo de la investigacion, una de las ventajas
con las que cuenta la “Asociacion de Ladrilleros Artesanales Peninsulares Velasco
Ibarra”, es que los costos de fabricacion de los ladrillos, es relativamente bajo, lo que
puede identificarse como un factor determinante para llegar a aplicar la estrategia de
liderazgo en costos, ya que, se brindan dos beneficios al cliente de manera paralela; por
una parte se ofrece un producto artesanal, hecho a la medida del cliente, como valor

agregado a un precio bajo, asequible para todo tipo de cliente.
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3.10.4.2 Perfil de segmento

Posterior a la identificacion de la estrategia de segmentacion que se aplicara en la
“Asociacion de Ladrilleros Artesanales Peninsulares Velasco Ibarra”, es necesario
conocer criterios de segmentacion que permitan identificar un perfil claro sobre las

personas a las que se dirige el producto.

Tabla 28: Segmentacion de Mercado “Asociacion de Ladrilleros Artesanales”

La Libertad, Salinas, Santa

rafi Cantones
Geograficas Elena
Demograéficas Género Masculino
Socioeconémico: Poblacién Poblacion

; Econdmicamente activa
Psicografica: Clase social Alta, Media, baja

Fuente: Proceso de Investigacion

Elaborado por: Sanchez Vera Favio

3.10.4.3 Mercado Objetivo

Personas adultas (20-41 afos): La investigacion de mercado realizada para poder
definir el perfil del cliente, dej6 como resultado que el mercado objetivo son las
personas adultas, entre 20 y 41 afios de edad (donde hubo una mayor concentracion de
datos en el procesamiento de informacion), debido a que es el segmento de mercado

que mas se alinea al mercado de la construccion, es ahi donde se pretende dirigir la

101



publicidad y captar la atencion. Adicionalmente, se puede mencionar que las
constructoras, representan a los clientes potenciales, sin embargo, es notorio que la

mayoria de los mismos utilizan materiales de construccion industrializados.
3.10.4.4 Posicionamiento

El posicionamiento se logra mediante un valor adicional que perciba el cliente en
relacion a la competencia, si la empresa puede mantener una ventaja Unica, tiene una
mayor posibilidad de captar la atencion de los clientes. Es por ello, que la “Asociacion
de Ladrilleros Artesanales Peninsulares Velasco Ibarra”, debe entender el producto

desde el punto de vista del cliente y de la competencia.

llustracion 6: Posicionamiento de la “Asociacion de Ladrilleros Artesanales”

Estrategias de

posicionamiento

'« Producto : '+ Valor
artesanal * Liderazgo agregado
en costos

posicionamient

\Ventaja
Competitiva

Fuente: (Echeverri Cafias, 2010-Adaptado ala propuesta)

Elaborado por: Sanchez Vera Favio
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3.10.4.4.1 Ventaja Competitiva

Como ventaja competitiva que ofrece la “Asociacion de Ladrilleros Artesanales
Peninsulares Velasco Ibarra”, es que el producto ofertado es 10% artesanal, elaborado
con mano de obra peninsular, con productos de Optima calidad que le permiten
mantenerse activo en el mercado de la construccién. La institucion trabaja bajo los
requerimientos del cliente, buscando su satisfaccion y su fidelizacidn, es importante
mencionar que la generacion de valor al cliente se complementa a través de los precios,

dado que son productos asequibles a todo tipo de cliente.

3.10.4.4.2 Estrategia de Posicionamiento

Se llegard a un adecuado posicionamiento de la empresa, con las estrategias de
marketing implementadas, sin embargo, una caracteristica fundamental con la cual se
obtendra la captacion de los clientes, es la estrategia de liderazgo en costos; la
“Asociacion de Ladrilleros Artesanales Peninsulares Velasco Ibarra” ofrece el precio
mas bajo del mercado, sin sacrificar la calidad del producto, es asi que, durante los
ocho afios de vida institucional, no se ha tenido quejas por parte de los clientes puesto
que, antes de la comercializacién, los productos son verificados que estén en buenas

condiciones para entregar a los clientes.

3.10.4.4.3 Declaracion de Posicionamiento

El producto que ofrece la “Asociacion de Ladrilleros Peninsulares Artesanos” a Sus

clientes esta elaborado bajo la mano de obra peninsular con méas de 20 afios de
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experiencia en la elaboracion de este producto, garantizando su eficiencia y calidad
durante su utilizacion. Los ladrillos artesanales que se ofrecen en el mercado estan al
nivel de los materiales de construccion tradicional, con un valor agregado que es su

durabilidad y su eficiencia en todos sus usos.

3.10.5 Marketing Mix
3.10.5.1 Estrategia de Producto

Las estrategias de producto abarcan las diferentes acciones o actividades que la
empresa debe realizar para disefiar y producir el producto que oferta teniendo en cuenta
principalmente las necesidades del cliente. Es por ello, que surge la necesidad de
realizar estrategias de producto para fortalecer la imagen corporativa de la Asociacion

y para buscar el posicionamiento de la empresa.
3.10.5.1.1 Tipo de producto y su ciclo de vida
Tipo de Producto

El producto que actualmente ofrece la “Asociacion de Ladrilleros Artesanales
Peninsulares Velasco Ibarra” es el ladrillo, el cual estd elaborado de forma artesanal
por los socios que conforman la institucion. Este producto lo vienen desarrollando
desde hace 20 afios atrs, sin embargo, no fue hasta el 2012 cuando se constituyeron

legalmente.

El ladrillo se produce a partir de la mezcla de arcilla, aserrin, agua y barro, a la cual se

les da su forma rectangular gracias a los moldes utilizados. Este producto es requerido
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para construcciones ya que al termino del proceso se convierte en un material fuerte y

duradero. Sus dimensiones varian como se muestra a continuacion:

Tabla 29: Productos Ofertados por la Asociacion

ASOCIACION DE LADRILLEROS
ARTESANALES PENINSULARES VELASCO
IBARRA

PRODUCTO MEDIDA
Tipo Bloque

]

17cm x 30cm x 8 cm

15cm x 30 cm x 8 cm

Tipo Birrete
RS 1

10cm x27cm x 8cm

9cmx18cmx 6cm

Tipo Jaboncillo

. 7cmx14cmx4cm

Tipo Tronquito

13cm x 30 cm x 8 cm

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Sanchez Vera Favio
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Ciclo de vida del producto

La corta o larga duracion del producto, depende estrictamente de la gestion realizada
por la gerencia de la Empresa, con lo cual se pretende establecer una relacion
prolongada y satisfactoria entre el cliente y el producto ofrecido. La gerencia desea que
éste disfrute de una existencia larga y duradera. Aun cuando nadie espera que un
producto se venda por siempre, la institucion busca obtener utilidades atractivas que
cubran todos los esfuerzos y los riesgos que se realizaron para lanzarlo. La gerencia
estd consciente de que cada producto tiene un ciclo de vida, aunque no se conozcan de

antemano su forma y duracién exactas. (Kotler & Armstrong, 2012).

La directiva junto a todos quienes integran la “Asociacion de Ladrilleros Artesanos
Peninsulares Velasco Ibarra”, deben conocer en queé ciclo se encuentra el producto que
se oferta al cliente, porque a través de esta identificacion se pueden establecer las
estrategias idoneas, porque cada una es diferente para cada ciclo de vida del producto.
Segun el autor sefialado, el ciclo de vida, se divide en cuatro fases descritas a

continuacion:

1.- La introduccion: Inicia cuando la compafiia encuentra y desarrolla la idea para un
nuevo producto. Durante el desarrollo del producto las ventas son de cero mientras los

costos de inversion de la compafiia se incrementan.

2.- El crecimiento: Es un periodo de aceptacion rapida en el mercado y de incremento

en las utilidades.
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3.- La madurez: Es un periodo donde disminuye el crecimiento de las ventas, porque

el producto ya gandé la aceptacion de la mayoria de los compradores potenciales. El

nivel de utilidades se estanca o incluso disminuye a causa.

4.- La decadencia o declive: Es el periodo en el que tanto las ventas como las

utilidades disminuyen.

lustracion 7: Ciclo de vida del producto ofrecido por la Asociacion de Ladrilleros
Artesanales Velasco Ibarra

g
.

| | Tiempo l |
| | ;I | |

Fuente: (Kotler & Armstrong, 2012- Adapatado a la propuesta) — Marketing

Elaborado por: Sanchez Vera Favio

De acuerdo al analisis realizado durante el procesamiento de recoleccion de datos, y de
acuerdo a las caracteristicas que retne el producto ofrecido por la “Asociacion de
Ladrilleros Artesanales Peninsulares Velasco Ibarra” esta ubicado en la etapa de

introduccion, ya que, con las estrategias de publicidad se pretende dar a conocer el
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producto en el mercado y asi captar la atencion de clientes potenciales y que los

resultados se vean reflejados en las utilidades de la organizacion.

3.10.5.1.2 Matriz FODA de los productos

La matriz FODA del producto, al igual que en el analisis de una organizacion, sirve
para identificar las Fortalezas, Debilidades, Oportunidades y Amenazas del producto

que se esté ofertando, en este caso los ladrillos artesanales de la Asociacion.

lustracion 8: Matriz FODA del producto

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Sanchez Vera Favio
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En lailustracion anterior se puede visualizar las principales caracteristicas del producto
que ofrece la “Asociacion de Ladrilleros Artesanales Peninsulares Velasco Ibarra, con
la finalidad de obtener la informacion necesaria para el establecimiento de estrategias
que permitan posicionar, no solo a la organizacion sino también al producto que se
oferta, brindar la informacidn necesaria a los consumidores de los ladrillos que realizan

los trabajadores de la institucion.
3.10.5.1.3 Marca y Empaquetado

Tabla 30: Propuesta Para EI Empaquetado De Los Productos

El empaquetado que se presenta en la

imagen es apropiado para transportar de
mejor manera el producto sin dafio,
durante el trayecto a su destino. Asi

mismo, cuenta con el respectivo sello de

la empresa en cada paquete que contiene
250 ladrillos.

Base de madera que sostiene los 250
ladrillos apilados
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Plastico de embalaje especial para

abarcar grandes cantidades de producto.

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Sanchez Vera Favio

Propuesta de Logotipo

El logotipo de la “Asociacion de Ladrilleros Artesanales Peninsulares Velasco Ibarra”,
representa el producto elaborado artesanalmente por trabajadores peninsulares, el

mismo consta de los siguientes elementos:

llustracion 9: Logotipo de la Institucién

Fuente: Proceso de Investigacion
Elaborado por: Sanchez Vera Favio
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Slogan: Confianza solida para la construccion

Manos: Este elemento representa a la elaboracion artesanal del producto

Ladrillos: Es el producto que ofrece la “Asociacion de Ladrilleros Artesanales

Peninsulares Velasco Ibarra”.

Tipo de letra: El tipo de letra que contienen las letras del nombre de la institucién
fueron escogidos para representar la modernidad de la empresa, acogiéndose al tema

de la globalizacion.

Color del fondo: El color del fondo, es de color naranja, que segun la teoria de los
colores implementado en el ambito del marketing es uno de los colores mas brillantes
representa juventud, positivismo, ademas de calidez, energia, entusiasmo, y fuerza.

Este color es Util para captar la atencién del cliente.

3.10.5.2 Estrategia de Precio

Al implementar una estrategia de precios, se consideran los diversos factores que han

influido para establecer los mismos ya sean estos factores internos y externos.

Factores Externos.

En un primer momento se analizan los factores externos, en los cuales la empresa no
tiene el poder de interferir o cambiar el aspecto de alguno de ellos. Como uno de los

principales factores externos esta el ingreso de nuevos competidores al mercado, con
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productos sustitutos con diferentes precios que abarcan un segmento de mercado
especifico ya definido por ellos, mientras el escaso esfuerzo que hace la asociacion por

definir sus clientes potenciales, queda inadvertido ante esta amenaza expuesta.

Factores Internos

Por otro lado, el factor interno se analiza desde el punto céntrico de la organizacion
como lo es la gerencia y los altos mandos que dirigen la Micro-empresa, teniendo asi
como principal factor las herramientas que se utilizan para el proceso de elaboracion
del ladrillo, esta como se indican no son adecuadas ya que no permiten un éptimo y
eficiente aprovechamiento de todos los recursos e insumos que implica el fabricar este
producto, es asi como el precio ante este factor se altera también y desde aqui se define,
ya que como es fabricado de manera artesanal los clientes actuales deciden pagar

menos por la calidad de producto terminado.

Estrategia de fijacion de precio

La estrategia que se aplicara a partir de los factores analizados anteriormente es la de
prestigio psicoldgico, lo cual menciona que en cuanto a los productos como estos
(artesanales) el precio se percibe por la calidad, prestigio y exclusividad, lo cual han

tenido que evaluar lo largo de su trayectoria en el mercado.
Precio de Venta

Los precios de venta se detallan en el siguiente cuadro:
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Tabla 31: Precios de los Tipos de Ladrillos de la Asociacion

|
ASOCIACION D_E LADRILLEROS
ARTESANALES PENINSULARES VELASCO
IBARRA

PRODUCTO PRECIO
Tipo Bloque $0,20
Tipo Maleta $0,18
Tipo Birrete $0,14
Tipo Panelita $0,12
Tipo Jaboncillo $0,04
Tipo Tronquito $0,16

Fuente: Proceso de Investigacion
Elaborado por: Sanchez Vera Favio

3.10.6 Estrategia de Plaza

Referente a la variable plaza, se proponen estrategias que coadyuven a mejorar las
ventas en la “Asociacion de Ladrilleros Artesanales Peninsulares Velasco Ibarra”, la
institucion maneja dos tipos de canales que se encuentran ubicados en el primero y en
el segundo nivel de los canales de distribucion. EI primer nivel método de venta directa,
es decir, el cliente se acerca a las instalaciones de la institucion y hace la adquisicion
de los ladrillos. El segundo nivel el usuario puede adquirir el producto a domicilio,
adicionalmente, la institucion contard con una pagina web, y redes sociales en donde
se especifique los detalles de cada tipo de ladrillo con su respectivo precio para que el

cliente pueda tener acceso a esta informacion.
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lustracién 10: Nivel 1 de distribucion

Fuente: Proceso de Investigacion

Elaborado por: Sanchez Vera Favio

llustracion 11: Nivel 2 de distribucion

Fuente: Proceso de Investigacion
Elaborado por: Sanchez Vera Favio
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3.10.6.1 Estrategia de Promocion

3.10.6.1.1 Objetivos

e Determinar a través de los analisis, estrategias que permitan dar a conocer el
producto mediante el plan de publicidad a implementar.

e Establecer lamarca del producto y de la asociacion en mercado local, de manera
que ese posicionamiento permita obtener crecimiento en sus ventas y por ende
mayor rentabilidad de sus ganancias.

e Proveer a la asociacion las herramientas suficientes en cuanto a informacion
acerca del plan de publicidad para que todos los integrantes puedan contribuir

de manera significativa y positiva para la organizacion.

3.10.6.1.2 Audiencia Potencial

De acuerdo con el analisis previo que se tuvo ante esta investigacion se pudo determinar

que la audiencia potencial son los maestros de la obra.

3.10.6.1.3 Plan de Medios

El plan de medios para la “Asociacion contiene dos elementos; en primera instancia se
encuentran los medios no tradicionales, como el empaquetado del producto, y también
se encuentran los medios tradicionales, basicamente todo lo referente a medios

digitales: pagina web y redes sociales.
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Tabla 32: Plan de Medios — Asociacion de Ladrilleros Artesanales Peninsulares

Medios No

Tradicionales

Empaquetados: El empaquetado de los ladrillos sirve para posicionar
el producto en la mente del consumidor, ademés de darle un elemento
adicional a la imagen corporativa de la Asociacion.

Es importante sefialar, que entre los medios no tradicionales que se
pueden implementar para posicionar a la institucion, se encuentran los
carteles, pero debido a la investigacién de mercado, se considera que
puede ser implementado en un futuro para expandir el mercado hacia

otro segmento.

Medios

Tradicionales

Pagina web: La pagina web de la institucion contiene informacion
relevante para el conocimiento del producto, de tal manera que el
cliente pueda identificar las caracteristicas y atributos de los ladrillos
que se ofertan y el precio de cada de uno de ellos.

Redes Sociales: Las redes sociales son herramientas a la cual se llega
a los clientes potenciales hoy en dia; cumple un rol fundamental para
el posicionamiento de la marca, pues a través de ellas se realiza un
vinculo con el cliente, a través de interacciones y publicidad
relacionada a los productos que se ofertan. Las redes sociales
implementadas para la Asociacion de Ladrilleros Artesanales

Peninsulares Velasco Ibarra son Facebook e Instagram.

Fuente: Proceso de Investigacién
Elaborado por: Sanchez Vera Favio
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3.10.6.1.4 Representacion de la Campafia Publicitaria

La campafia publicitaria realizada con el objetivo de posicionar a la “Asociacion de
Ladrilleros Artesanales Peninsulares Velasco Ibarra”, consta de los elementos descritos

en el plan de medios y presentados a continuacion:

lustracion 12: Pagina Web de la Asociacion

f 74 2yeega contenidoy actus x
C # [asod
= spticsciones BY [ Bien

00000074

Productosy Ofertas  Contactenos

Fuente: Proceso de Investigacion
Elaborado por: Sanchez Vera Favio
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llustracion 13: Pagina de Facebook de la Asociacion

Pagina Bandejade e Notificaciones Estadisticas Herramientas. Promociones Configuracion Ayuda ~
/ \ \ : - - s -
|
oy Asociacion de Ladrilleros
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Velozco Iborra
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Ladrilleros Velazco

Baa Velazco Ibarra
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de la pagina S — |

Inicio ' o

o Luchando por una vida

Videas moinr”

L wTegustav 3\ Siguiendow A Compartir -
Informacion

Comunidad Informacion / Editar informacién

Informacion y anuncios

GENERAL

Administrar promociones

Materiales de construccion Editar
Atiético Universitario Editar
>

Fuente: Proceso de Investigacion
Elaborado por: Sanchez Vera Favio

lustracion 14: Pagina de Instagram de la Asociacion
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Fuente: Proceso de Investigacion
Elaborado por: Sanchez Vera Favio
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3.10.7 Presupuesto del Plan Marketing

Tabla 33: Presupuesto del Plan de Marketing

Detalle Descripcion Intencién | Cantidad | P. Unit. | Total
Posicionamiento | Empaquetado Captacion 3000 $2,00 | $6.000,00
Pallet Empaquetado Captacion 144 $5,00 | $720.,00
Material Disefio de un nuevo
Corporativo logo Captacidn 1| $150,00 | $150,00
Preparacion y
mantenimiento
Publicidad Pagina Web Captacion 1 | $1.200,00 | $1.200,00
Redes Sociales Captacion 3| $150,00 | $450,00
Total 2018 $8.520,00

Fuente: Proceso de Investigacion
Elaborado por: Sanchez Vera Favio

El presupuesto del plan de marketing se plantea a manera de sintesis, con los elementos
que seran implementados en la “Asociacion de Ladrilleros Artesanales Peninsulares
Velasco Ibarra”, para poder lograr el posicionamiento que desea la organizacion. Como
se puede observar en la tabla, al final del afio 2018. El presupuesto de marketing con
las estrategias implementadas, tendra un valor de $7.800, esto porque se considera el

empaquetado del producto para fortalecer la imagen corporativa de la empresa y del
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producto; y de igual manera la implementacion de la pagina web como parte
fundamental para la captacion de clientes e incremento de ventas; estos son los rubros

que tienen mayor significancia en el presupuesto del plan de marketing.

Tabla 34: Presupuesto Proyectado del Plan de Marketing

Presupuesto de Marketing Proyectado

Descripcion 2019 2020 2021 2022 2023

Empaquetado (plastico) $6.000,00 | $6.000,00 | $6.000,00 | $6.000,00 | $6.000,00

Empaquetado (pallet) $720,00

Disefio de un nuevo logo $150,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Pagina Web $1.200,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Redes Sociales $450,00 $450,00 $450,00 $450,00 $450,00
TOTAL $8.520,00 | $6.450,00 | $6.450,00 | $6.450,00 | $6.450,00

Fuente: Proceso de Investigacion
Elaborado por: Sanchez Vera Favio

Finalmente, se expone el plan de marketing proyectado, para tener una percepcion de
los costos que generard la implementacion de estrategias de marketing para el

posicionamiento de la “Asociacion de Ladrilleros Artesanales Peninsulares Velasco
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Ibarra”. Si bien es cierto, anualmente, se invierte alrededor de $8.000 en el primer afio,
la captacidon de clientes sera de gran beneficio para la empresa, a partir del segundo afio
hasta el periodo de implementacion de las estrategias de acuerdo a este documento,
sera de $6.450, debido a que el logo y la pagina web solo tiene costo al momento de

adquirir estos servicios.
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Conclusiones

Las estrategias de posicionamiento son factores claves para la permanencia y desarrollo
de una empresa en el mercado, debido a que las mismas proporcionaran una guia y
proyeccion hacia la obtencion de ventas, es aqui donde radica la problematica de la
Asociacion de Ladrilleros artesanales Peninsulares Velasco Ibarra, en donde en base a

sus resultados y alineados a sus Objetivos se establecen las siguientes conclusiones:

v" Mediante el diagnostico realizado a la Asociacion de ladrilleros artesanales
peninsulares Velasco Ibarra, se pudo determinar que la entidad no se encuentra
posicionada de manera efectiva en la mente de los consumidores de la provincia
de Santa Elena, pese a que los productos que ofrece son conocidos en el
mercado, existe desconocimiento del origen de los mismos, en consecuencia, el
volumen de ventas se ve afectado negativamente, debido a que al no poder
Ilegar al cliente final, los productos son entregados a dep6sitos de materiales de
construccion, dando mayor beneficio al intermediario, afectando la economia

del productor.

v’ La carencia de inversién econdmica en Marketing por parte de la Asociacién
de ladrilleros, ha generado el desconocimiento de la entidad y sus productos
hacia sus consumidores y clientes potenciales, de acuerdo a los datos obtenidos

en las encuestas realizadas gran parte de la poblacion no conoce las bondades y
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beneficios que se obtienen a través de la utilizacion de ladrillos artesanales

debido a la inexistencia de canales que oferten dichos productos.

Una perspectiva favorable que mantiene la poblacion con respecto al ladrillo
artesanal, es el precio economico de este material de construccion, por lo que
se determina que la estrategia de posicionamiento idénea para la entidad debe
considerar un liderazgo en bajo costo, aprovechando el acercamiento al

consumidor para promocionar los beneficios y atributos de los productos.

Actualmente existe una herramienta que integra tanto estrategias de
posicionamiento como el debido presupuesto de ventas, por lo que se considera
idoneo la implementacion de un plan de Marketing como medio de
planificacion y de gestion de las ventas de la Asociacion de Ladrilleros
Artesanales Peninsulares Velasco lIbarra, con la finalidad de consolidar

objetivos cuantificable en tiempos y otros recursos.
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Recomendaciones

v Es necesario en todo proceso de toma de decisiones, mantener la consolidacion
del equipo, por lo que se recomienda fortalecer la union de la entidad mediante
procesos inclusivos y de integracion que doten de sentido de pertenecia a los
Asociados, permitiendo de esta manera lograr encaminar a la institucién hacia
un posicionamiento adecuado mediante un marketing directo que promocionen

a los productos y a la entidad de donde se origina.

v Se recomienda ser mas asertivos en la ejecucion de la responsabilidad de todos
los asociados, involucrandose de manera efectiva con aportaciones econémicas
0 en su defecto destinar proporcionalmente por socio parte del precio de venta,
para destinarlos en la ejecucion de marketing de la entidad y de esta manera
lograr la identificacion de la Asociacion y de sus productos en el mercado de la

construccion.

v Debido al conocimiento favorable de la poblacion con respecto al ladrillo
artesanal, en el cual se menciona que el producto es una alternativa econémica,
existe la oportunidad de aprovechar esta percepcion de los consumidores para
establecer una estrategia de posicionamiento que considere un liderazgo en bajo
costo, de esta manera poder llegar a las manos del consumidor de manera mas

efectiva.
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v" Finalmente se pueden consolidar los objetivos institucionales, mediante la
aplicacion de un plan de marketing, por lo que es necesario el compromiso por
parte de todos los asociados para la ejecucion del mismo, debido a que se
pretende llegar a la mente del consumidor por medio de las estrategias de
posicionamiento que esta herramienta posee, logrando eficientemente el

desarrollo de la institucion y de todos quienes participen el proceso.
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UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE
SANTA ELENA

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Anexo 1: Guia de entrevista

DIRIGIDA A LOS DIRECTIVOS DE LA ASOCIACION DE LADRILLEROS
ARTESANALES PENINSULARES VELASCO IBARRA.

INVESTIGACION: ESTRATEGIAS DE POSICIONAMIENTO Y SU
INCIDENCIA EN EL VOLUMEN DE VENTAS DE LA “ASOCIACION DE
LADRILLEROS ARTESANALES PENINSULARES VELASCO IBARRA,
CANTON LA LIBERTAD, PROVINCIA DE SANTA ELENA, ANO 2017”

Autor: Favio Sanchez Vera

1. ;Coémo podria evaluar el nivel conocimiento de las estrategias de
posicionamiento existentes en el mercado, por parte de la Asociacion?

2. ¢ Considera usted que los productos que ofrece la Asociacion, estan
posicionados en la mente de los consumidores?

3. ¢La Asociacion dispone de recursos para publicitar sus productos a través de
medios de comunicacion?

4. ;Considera usted a la Asociacion, como un equipo interconectado con la
capacidad de conseguir los objetivos planteados?

5. ¢ Considera usted que la Asociacion debe preocuparse en mejorar su nivel de

posicionamiento en el mercado?



6. ¢ Estaria dispuesto a contribuir para que la asociacion logre mejorar su nivel
de posicionamiento en el mercado?
7. ¢considera usted que el posicionamiento incide en las ventas de la Asociacion

de ladrilleros artesanales Peninsulares Velasco Ibarra?



UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA

Anexo 2: Guia de encuesta para los habitantes de la Provincia de Santa Elena

CUESTIONARIO PARA DETERMINAR: ESTRATEGIAS DE
POSICIONAMIENTO Y SU INCIDENCIA EN EL VOLUMEN DE VENTAS DE
LA ASOCIACION DE LADRILLEROS ARTESANALES PENINSULARES
VELASCO IBARRA.

Estimado participante: la presente es una encuesta con fines de investigacion.
Agradecemos con anticipacion se sirva marcar sus respuestas con una “X”, en el
recuadro respectivo. La informacion que nos proporcione es totalmente confidencial y

anonima. Una vez mas, gracias por su colaboracion.

Edad: ......... Género : Masculino  ............. Femenino ..........

Nivel de Instruccion: Sin Educacion || Béasica [ | Media [ | Superior: [ |

ESCALA DE LIKERT,
1 2 3 4 5

Definitivamente No | Probablemente No Indeciso Probablemente Si Definitivamente Si

N’ ASPECTOS




V.Il. ESTRATEGIAS DE POSICIONAMIENTO

PERCEPCION DEL CLIENTE

1 | ¢Conoce la asociacion de ladrilleros artesanales
peninsulares Velasco Ibarra?

) ¢Conoce las bondades y beneficio de utilizar ladrillo
artesanal en una construccion?

CALIDAD DE SERVICIO

3 ¢Considera que el personal esta totalmente calificado
para brindar un servicio 6ptimo al cliente?

4 ¢El servicio recibido por parte de la Asociacion de
ladrilleros se adapta a las necesidades de los clientes?

SATISFACCION DEL CLIENTE

5 ¢La relacion precio/calidad con respecto al ladrillo
artesanal cumple con sus expectativas?

6 ¢Optaria como primera opcion la utilizacion de
ladrillos artesanales en una construccion?

7 ¢Recomienda el uso del ladrillo artesanal como
material indispensable para la construccion?

IDENTIFICACION DE LA COMPETENCIA

g ¢Conoce la trayectoria institucional de la Asociacion
de ladrilleros artesanales Peninsulares Velasco Ibarra?

9 ;Considera a la Asociacion de ladrilleros como una
empresa referente en el Cantén La Libertad?

TIPOS DE POSICIONAMIENTO
10 ¢Considera al ladrillo artesanal como un producto

exclusivo dentro del mercado de la construccion?




11

¢Considera al ladrillo artesanal como alternativa
econdmica en el mercado de la construccion?

12

;Puede diferenciar las caracteristicas del ladrillo
artesanal con respecto a los productos sustitutos que
ofrece el mercado de la construccion?

V.D. VOLUMEN DE VENTAS

VENTAS ESPERADAS

13

¢Ha adquirido ladrillos artesanales al menos una vez
en la Asociacion de ladrilleros artesanales
Peninsulares Velasco Ibarra?

14

¢Considera a los ladrillos artesanales como un
producto preferente en el mercado de la
construccion?

PRECIO

15

¢Considera adecuado el precio de los productos que
ofrece la Asociacion de Ladrilleros?

16

¢Recibe usted a través de un pago un producto que
cumple con sus expectativas?

PRESUPUESTO DE MARKETING

17

¢Se evidencia el Marketing de la Asociacion de
ladrilleros en el mercado de la construccion?

18

¢ Considera necesaria la inversion de recursos
econdmicos para la generacion adecuada del
Marketing de la Asociacion?




Estrategias de
posicionamiento y su
incidencia en el
volumen de ventas de
la “Asociacion de
ladrilleros artesanales
Peninsulares Velasco
Ibarra” Provincia de
Santa Elena, 2017

Formulacién del
problema

¢De qué manera incide
el posicionamiento de
la “Asociacion
Ladrilleros Artesanales
Peninsulares  Velasco
Ibarra en las ventas?

Problemas especificos

¢Cudles son las
estrategias de
posicionamiento

aplicables a la
asociacion, que
permitan  incrementar

sus ventas?

¢Cuales son los factores
que inciden en el
posicionamiento de la
Asociacion?

¢Cual es la frecuencia
de wventas de Ila
“Asociacion de
Ladrilleros Artesanales
Peninsulares  Velasco
Ibarra”?

Anexo 3: Matriz de consistencia

[ I N R R

Objetivo General

Analizar  las  estrategias  de
posicionamiento y su incidencia en
el volumen de ventas de Ila
“Asociacion de Ladrilleros
Artesanales Peninsulares Velasco
Ibarra”, a través de fuentes de
informacion primaria y secundaria,
determinando la herramienta idonea
para su aplicacion.

Objetivo Especificos

Analizar las principales
herramientas, estrategias y tipos de
posicionamiento, ademas de las
diversas teorias de ventas, entre
otras definiciones que aporten al
entendimiento del tema de estudio.
Diagnosticar a través de
instrumentos  de investigacion
primaria el posicionamiento y su
incidencia en las ventas de la
“Asociacion Ladrilleros Artesanales
Peninsulares Velasco Ibarra”
Evaluar las principales estrategias
de posicionamiento que contribuyan
en el incremento de la ventas de la
“Asociacion de Ladrilleros
Artesanales Peninsulares Velasco
Ibarra”

Hipotesis alternativa
La aplicacion de
estrategias de
posicionamiento
afectan al volumen de
ventas en la Asociacion

de Ladrilleros
“Artesanales
Peninsulares  Velasco
Ibarra”

Hipotesis Nula

La  aplicacion  de
estrategias de
posicionamiento no
afectan al volumen de
ventas en la
“Asociacion de
Ladrilleros Artesanales
Peninsulares  Velasco
Ibarra”

Variable
independiente

Estrategias de
posicionamiento

Variable
dependiente

Volumen de
Ventas

Posicionamiento
del producto

Presupuesto de
ventas

Percepcion de
clientes

Calidad de
servicio
Satisfaccion  del
cliente
Identificacién de
la competencia
Tipos de
posicionamiento

Ventas esperados
Precio

Costos
Presupuesto  de
marketing



~ VARIABLE  DEFINICION  DIMENSIONES

ESTRATEGIAS DE
POSICIONAMIENTO

Anexo 4: Matriz de operacionalizacion de variables

VARIABLE INDEPENDIENTE: ESTRATEGIAS DE POSICIONAMIENTO

Posicionamiento del
producto

Percepcion de
clientes

Calidad de servicio

Satisfaccion del
cliente

Identificacion de la
competencia

Tipos de
posicionamiento

JITEMS

¢Cumple con sus
expectativas a su
Expectativa con la
Asociacion de
Ladrillero?

¢Considera optimo el
servicio al cliente en la
Asociacion de
Ladrillero?

¢Recomendaria
adquirir los productos
que ofrecen la
Asociacion?

¢Considera usted a los
Ladrilleros
artesanales, como un
producto preferente en
el mercado en la
construccion?

¢Optaria usted, como
primera opcién la
utilizacion de
ladrilleros artesanales
en una contribucion?

Encuestas



VARIABLE DEPENDIENTE: VOLUMEN DE VENTAS

VOLUMEN DE
VENTAS

“Parte del otro lado de
la ecuacion
(Presupuesto de venta
= Volumen a vender X
precio unitario), es el
volumen en unidades

que requerimos
vender para cumplir
con nuestros

objetivos, el cual
puede comercializarse
segin su  aparato
productivo, tomando
en cuenta las areas de
servicio de apoyo y de
operacion”.

Presupuesto de ventas

Ventas
esperados

Precio

Costos

Presupuesto de
marketing

¢Ha adquirido
productos al menos
una vez de la
Asociacion de
ladrilleros?

¢Considera adecuado
el precio de los
productos que ofrece
la Asociacion de
Ladrilleros?

¢Recibe usted a

través de un pago un
producto que cumple
con sus expectativas?

;Considera necesaria
la inversion de
recursos econémicos
para la generacion
adecuada del
Marketing de la
Asociacion?

Encuestas,
Entrevistas



Anexo 5: Acuerdo Ministerial 2016-2018

Ministerio Pagina 1 de 2
de Industrias ACUERDO No. 16 142 16/ 09116
y Productividad REGISTRO DE DIRECTIVA 2016 - 2018

ACUERDO No. 16 142

EC. JORGE ROSALES MEDINA
COORDINADOR ZONAL 5
MINISTERIO DE INDUSTRIAS Y PRODUCTIVIDAD

CONSIDERANDO:

QUE, la Constitucién de la Republica del Ecuador, en su articulo 66, numeral 13, reconoce y garantiza a las
personas: “El derecho a asociarse, reunirse y manifestarse en forma libre y voluntaria’;

QUE, la Constitucion de la Republica del Ecuador, en su articulo 96, dispone: “Se reconocen todas las formas de
organizacion de la sociedad, como expresion de la soberania popular para desarrollar procesos de
autodeterminacion e incidir en las decisiones y politicas publicas y en el control social de todos los niveles de
gobierno, asi como de las entidades publicas y de las privadas que presten servicios publicos. Las organizaciones
podran articularse en diferentes niveles para fortalecer el poder ciudadano y sus formas de expresion; deberan
garantizar la democracia interna, la alternabilidad de sus dirigentes y la rendicion de cuentas”;

QUE, mediante Decreto Ejecutivo No. 739, publicado en el Registro Oficial No. 570, del 21 de agosto de 2015, el
sefior Presidente de la Republica, expidio el Reglamento para el Sistema Unificado de Informacion de las
Organizaciones Sociales, que rige para las organizaciones y demas ciudadanas y ciudadanos que, en uso del
derecho a la libertad de asociacion y reunion, participan voluntariamente en las diversas manifestaciones y formas
de organizacion licita de la sociedad;

QUE, mediante Acuerdo Ministerial No. 14 281, de fecha 7 de octubre de 2014, el sefior Ministro de Industrias y
Productividad, emitié la Politica sobre Organizaciones Sociales Aprobadas por el Ministerio de Industrias y
Productividad, desconcentrando a la Coordinadora Zonal 5, la emision de actos administrativos correspondientes a
Organizaciones Sociales con sede en las provincias de Guayas, Santa Elena, Bolivar, Los Rios y Galapagos;

QUE, mediante Acuerdo Ministerial No. 12 135 del 1 de octubre de 2012, la Subsecretaria Regional Litoral-Centro
del Ministerio de Industrias y Productividad aprobo el Estatuto y otorgé personeria juridica a la ASOCIACION DE
LADRILLEROS ARTESANALES PENINSULARES VELASCO IBARRA;

QUE, consta la solicitud de registro de Directiva para el periodo 2016-2018 de la ASOCIACION DE LADRILLEROS
ARTESANALES PENINSULARES VELASCO IBARRA, suscrita por el Sefior Nelson Pozo, en su calidad de
Secretario, mediante Oficio sin numero del 3 de agosto de 2016, contenido dentro del Memorando Nro. MIPRO-
OTSE-2016-0039-M de la Direccion Técnica de Santa Elena de fecha 29 de agosto de 2016 y con nota de recepcion
de la Unidad de Gestion Zonal Juridica de la Coordinacion Zonal 5 del 14 de septiembre de 2016;

QUE, conforme Acta de Elecciones de la ASOCIACION DE LADRILLEROS ARTESANALES PENINSULARES
VELASCO IBARRA, celebrada el 13 de julio de 2016, consta la voluntad de los socios presentes de elegir la
Directiva para el periodo 2016 - 2018;

QUE, el peticionario ha cumplido con la presentacion de los documentos estipulados en el articulo 18 del
Reglamento del Sistema Unificado de Informacion de las Organizaciones Sociales, publicado en el Registro Oficial
No. 570, del 21 de Agosto de 2015;

QUE, la Unidad de Gestion Zonal Juridica mediante informe UGZJ-0061-2016 de fecha 16 de septiembre de 2016,
determin¢ la legalidad de las actuaciones previas y del presente Acuerdo Ministerial.

EN EJERCICIO de las atribuciones desconcentradas en el Art. 2 del Acuerdo Ministerial No. 14 281, de 07 de

ﬂ/ octubre de 2014, publicado en el Registro Oficial 365 de 30 de octubre de 2014, Av. Franciscoide Oreliana yJusting Comajo

Edif. Gobierno Zonal de Guayaquil Piso &
PBX: (593-4) 206- 3543

www.industrias_gob sc

Guay aquil - Ecuador



#

Ministerio
de Industrias
y Productividad

ACUERDA:

Pégina 2 de 2

ACUERDO No. 16 142 -16/ 09/16

REGISTRO DE DIRECTIVA 2016 - 2018

ARTICULO PRIMERO.- Registrar el Directorio para el periodo 2016 — 2018 de la ASOCIACION DE LADRILLEROS
ARTESANALES PENINSULARES VELASCO IBARRA, con domicilio en el Cantén Salinas, Provincia de Santa

Elena, conforme el siguiente detalle:

DIRECTIVA DE LA ASOCIACION DE LADRILLEROS ARTESANALES PENINSULARES VELASCO IBARRA |

PERIODO 2016-2018

No. APELLIDOS Y NOMBRES CEDULA DE CARGO
CIUDADANIA

1 SANCHEZ CHOEZ CLAUDIO JHONNY 0910381490 PRESIDENTE
2 ROMERO BARRETO JOSE CANDELARIO | 1711083046 VICEPRESIDENTE
3 BELTRAN MALAVE LUIS 0905633582 TESORERO
4 POZO MURILLO NELSON LORENZO 0919827329 SECRETARIO
5 GONZABAY QUIMi PATRICIA LEONOR 0927664508 PROSECRETARIA
6 ROSALES FLORES MARIO ENRIQUE 0916919590 SiNDICO
7 ORRALA TOMALA DANIEL WILMER 0921142873 PRIMER VOCAL PRINCIPAL
8 BELTRAN BELTRAN JOSE ARTURO 0921582613 SEGUNDO VOCAL PRINCIPAL
9 ORRALA TOMALA DANIEL WILMER 0921142873 TERCER VOCAL PRINCIPAL
10 POZ0 POZO BARTOLO 0904030871 PRIMER VOCAL SUPLENTE
1 VILLAO BELTRAN ANA LUCIA 2400273658 SEGUNDA VOCAL SUPLENTE
12 MORALES GALDEA MAGDALENA JENNY | 0919965947 TERCERA VOCAL SUPLENTE

ARTICULO SEGUNDO.- Notificar a los interesados con una copia del presente Acuerdo, conforme a lo dispuesto en
el articulo 126 del estatuto del Régimen Juridico Administrativo de la Funcion Ejecutiva.

ARTICULO TERCERO.- Este Acuerdo entrara en vigencia a partir de la presente fecha.

COMUNIQUESE - Dado en Guayaquil, a los dieciséis dias del mes de Septiembre de dos mil dieciséis.

QMINISTERIO DENNDUSTRIAS Y PRODUCTIVIDAD

Elaborado por: Ab. S. Gamboa
Revisado por: Ab. S. Gamboa
Aprobado por: Ec. J. Rosales

Av. Francisco de Orellana y Justino Comejo
Edif. Gobierno Zonal de Guayaquil Piso &
PBX: (593-4) 206- 3883
www.industrias gob ec

Guay aquil - Ecuador
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Anexo 6: Validacion de instrumentos

Anexo N° | VALIDACION CUESTIONARIO, encuesta, entrevista y ficha de observacién

Anexo N 1: Ficha del informe de opini6n de expertos

DATOS GENERALES:

W -

. Apellidos y nombres del informante: Ing. Carol Caamafio
. Institucién educativa: Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena
. Titulo de la investigacion: ESTRATEGIAS DE POSICIONAMIENTO Y SU INCIDENCIA EN

EL VOLUMEN DE VENTAS DE LA ASOCIACION DE LADRILLEROS ARTESANALES
PENINSULARES VELASCO IBARRA, CANTON LA LIBERTAD, PROVINCIA DE SANTA
ELENA ANO 2017
1.4. Nombre del instrumento: Entrevista/Encuesta
1.5. Autor del instrumento: Favio Leonardo Sanchez Vera
1.6. Alumno de: Carrera de Administracion de Empresas

1L ASPECTOS DE VALIDACION

10. PERTINENCIA

para el propdsito de la
investigacion.

Defi Muy Exce
INDICADORES CRITERIOS ciente | Regular | Buena buena lente
00-20% | 21-40% | 41-60% | 61-80% | 81-100%
g Esta formulado con lenguaje o
1.CLARIDAD apropiado. P
Esta expresado en conductas
2.0BJETIVIDAD ol i Z
3. ACTUALIDAD A‘decyado al avance de la i
ciencia y la tecnologia.
4.ORGANIZACION Exn_ste una  organizacién
légica. /
o Comprende los aspectos en
5.SUFICIENCTIA cantidad y calidad. 7z
Adecuado  para  valorar o
6.INTENCIONALIDAD | aspectos de las estrategias de
la investigacion.
7.CONSISTENCIA Basado en aspectos tedrico- 57
' cientificos de la investigacion.
8.COHERENCIA Entre los indices, indicadores c
v las dimensiones.
: La estrategia responde al i
IMETODOLOGIA propésito del diagndstico.
El instrumento es adecuado /

118 OPINION DE APLICABILIDAD:

() Elinstrumento puede ser aplicado, tal como esta elaborado.

() El instrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado y nuevamente validado.

1v. PROMEDIO DE VALORACION:

Lugar y fecha:




Anexo 7: Certificado ambiental de la Asociacion de ladrilleros artesanales peninsulares
Velasco Ibarra

#

CERTIFICADO AMBIENTAL

‘ Ministerio DIRECCION PROVINCIAL DE SANTA ELENA
del Ambiente

La DIRECCION PROVINCIAL DE SANTA ELENA, en cumplimiento a las disposiciones contenidas en la Constitucion de la
Republica del Ecuador, la normativa ambiental aplicable y los requerimientos previstos para esta categoria:

CERTIFICA QUE EL PROYECTO, OBRA O ACTIVIDAD:

ASOCIACION DE LADRILLEROS ARTESANALES PENINSULARES VELAZCO IBARRA "LUCHANDO POR UNA VIDA
MEJOR"

Se encuentra registrado con el No. MAE-SUIA-RA-DPASE-2017-202060, debiendo aplicar durante todas las fases de su
actividad la Guia de Buenas Practicas Ambientales emitida por el Ministerio del Ambiente del Ecuador, la misma que debe
ser descargada de la pagina del SUIA de forma obligatoria.

DETALLES DEL PROYECTO, OBRA O ACTIVIDAD:
Datos Técnicos
Actividad:
FABRICAS PARA PRODUCCION DE LADRILLOS Y/O TEJAS MENOR O IGUAL A 40000 UNIDADES/MES
Ubicacion Geografica
Direccion:
SECTOR RIO ACHAYAN, VIA VELASCO IBARRA, COORDENADAS GEOGRAFICAS UTM WGS 84: 1) 510493,75 -
9750681.79; 2) 510923.60 - 9751129.75; 3) 510849.47 - 9750922.52; 4) 510558.69 - 9750619.48.
Provincia Canton Parroquia
SANTA ELENA LIBERTAD LA LIBERTAD

Datos Administrativos
Nombre del representante legal: SANCHEZ CHOEZ CLAUDIO JHONNY
Email:  asoladrillerossantaelena@yahoo.com
Teléfono: 042933874
Coédigo del proyecto:  MAE-RA-2017-301238

Direccién:  Sector, Las Terrazas, Av. 31y calle 37-38
El presente Certificado Ambiental no es de caracter obligatorio, siendo importante la aplicacién de las buenas practicas
ambientales en el desarrollo de su actividad.

Atentamente,

Tk s A
g

FRANZ PATRICIO VERDEZOTO MENDOZA
SUBSECRETARIO DE CALIDAD AMBIENTAL

Yo, SANCHEZ CHOEZ CLAUDIO JHONNY con cédula de identidad 0910381490 declaro bajo juramento que la
informacion que consta en el presente certificado es de mi absoluta responsabilidad. En caso de forzar, falsificar, modificar,
alterar o introducir cualquier correccién al presente documento, asumo tacitamente las responsabilidades y sanciones
determinadas por la ley.

Atentamente,

Sr.SANCHEZ CHOEZ CLAUDIO JHONNY (Firma)

/i n

Sandbl——

Calle Madrid 1159 y Andalucia

Dado en SANTA ELENA, el 15 de mayo del 2017 Quito - Ecuador
Cédigo Postal: 170108
MINISTERIO DEL AMBIENTE Teléfonos: (593 2) 3987-600

www.ambiente gob ec



Anexo 8: Entrevista a los directivos de la Asociaciéon de Ladrilleros Artesanales
Peninsulares Velasco Ibarra




